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RESUMEN EJECUTIVO 
 
 
"PLAN DE NEGOCIOS PARA DIVERSIFICAR Y COMERCIALIZAR FRUTAS 
IMPORTADAS DESDE COLOMBIA, HACIA LOS SUPERMERCADOS MEGA 
SANTAMARIA DEL ECUADOR". 
 
 
Representaciones Cortez Vaca, es un proyecto creado con visión para incentivar el consumo de 
frutas naturales, las mismas que son fuente importante de energía y nutrientes para las personas, 
puesto que es necesario su consumo para un mejor rendimiento en la vida cotidiana de los seres 
humanos, especialmente para los niños de nuestro país, de ahí nace la idea de diversificar éstos 
productos. 
 
 
El presente proyecto pretende mejorar los hábitos alimenticios a través del consumo de frutas 
frescas en las personas. El proyecto pretende mejorar la calidad de vida de las personas, evitando 
enfermedades crónicas futuras por el consumo de comida chatarra, remplazándola por el consumo 
diario de frutas frescas selectas de primera calidad. 
 
 
El proyecto en mención cuenta con retos en todos los campos como: administrativo, financiero, 
comercialización, ventas y operativo por lo cual se deberá contar desde el inicio con la estructura 
orgánica funcional adecuada que le permita ser compatible con el tiempo actual. 
 
PALABRAS CLAVES 
 
• FRUTAS 
• FRESCAS 
• SELECTAS 
• IMPORTACIÓN 
• DIVERSIFICACIÓN 
• COMERCIALIZACIÓN 
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EXECUTE SUMMARY SHEET 
 
 
"BUSINESS PLAN FOR DIVERSIFICATION AND COMERCIALIZATION TO SELL 
IMPORTED FRUITS FROM COLOMBIA, TO MEGA SANTAMARIA SUPERMARKETS 
OF ECUADOR". 
 
 
“Representations Cortez Vaca”, is a project created with a vision to promote the consumption of 
fresh fruit, which are important sources of energy and nutrients for people, because its consumption 
is necessary for better performance in the daily life of human beings, especially for the children of 
our country, there for the idea to diversify these products. 
 
 
This project aims to improve eating habits in people by eating fresh fruit. The project aims to 
improve the quality of life of people, preventing future chronic disease by eating junk food, 
replacing it with the daily consumption of fresh selected high quality product. 
 
 
The project in question has challenges in all fields as: administrative, financial, marketing, sales 
and operational so from the get go it should have the appropriate functional and organizational 
structure that allows it to be compatible with the current time. 
 
KEYWORDS 
 
• FRUITS 
• FRESH 
• SELECTED 
• IMPORT 
• DIVERSIFICATION 
• MERCHANTABILITY. 
 
 
 
 
 
1 
 
INTRODUCCION 
 
Representaciones Cortez Vaca, es una empresa unipersonal que a partir de Enero del 2012 
viene trabajando en un proyecto como  empresa dedicada a la comercialización de frutas frescas, 
cuya características son las Frutas Importadas desde el País vecino, Colombia. Los productos por 
ahora son: Tomate de árbol dulce amarillo, Papaya Tainung, Granadilla Especial. 
 
 
Este proyecto nace como una idea de mejorar el servicio en la oferta y venta de Frutas Frescas 
Selectas Nutritivas, para mejorar la calidad de vida y nutrición de los niños. jóvenes y adultos.   
 
 
Los mercados globalizados actuales demandan de características modernizadas de acuerdo a 
los requerimientos de los consumidores o clientes, no hay  imposibles cuando la empresa busca la 
satisfacción de sus clientes, por ello se ha propuesto implementar esta  empresa en Ecuador, 
específicamente en la ciudad de Quito. 
 
 
De tal manera que a continuación detallaremos en forma general los capítulos a desarrollar en 
el presente proyecto, para que el mismo se convierta en realidad. 
 
Capítulo I.- Antecedentes, fundamentación, segmentación y posicionamiento del producto. 
 
Capítulo II.- Estudio de mercado, foda. Tamaño del universo, marketing mix. 
 
Capítulo III.- Estudio técnico e ingeniería del proyecto. 
 
Capítulo IV.- Estudio financiero. 
  
Capítulo V.- Organización jurídica y administrativa, formación de la empresa, cadena valor 
empresarial, valor de los macro procesos, organización de procesos. 
 
Capítulo VI.- Conclusiones, recomendaciones y bibliografía. 
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CAPÍTULO I   
ANTECEDENTES 
 
1.1. ANTECEDENTES  
 
En la actualidad, un alto porcentaje de padres de familia, no cuentan con el tiempo 
suficiente para preparar alimentos nutritivos diarios de sus hijos; razón por la cual, no cumplen con  
las recomendaciones de una buena alimentación y nutrición adecuada., por lo que se torna muy 
importante el consumo de Frutas Frescas. 
 
 
Los hábitos alimenticios en las familias se transmiten de padres a hijos y están influidos 
por varios factores entre los que se destacan: El lugar geográfico, el clima, la vegetación, la 
disponibilidad de la región, costumbres, experiencias, por supuesto que también tienen que ver la 
capacidad de adquisición, la forma de selección y preparación de los alimentos y la forma de 
consumirlos. 
 
 
La alimentación ha cobrado mucha importancia en la última década, debido a que en la 
actualidad tanto padre como madre se ven en la necesidad de trabajar, dando esto lugar a cambiar 
los hábitos alimenticios, de tal forma que se debería optar por una cultura diferente de alimentación 
la que debería incluir el consumo de frutas frescas por sus altos contenidos de nutrientes y 
vitaminas. 
 
 
Cabe destacar que éste problema ha generado un impacto en la salud de los niños de edad 
escolar principalmente en dos aspectos:   
 
 
A. Gran parte de los niños de edad escolar sufren trastornos nutricionales debido a la falta de 
una alimentación adecuada, tanto en calidad como en cantidad. Estos problemas están 
relacionados con una alimentación monótona, escasa y baja en el consumo de alimentos 
ricos en vitaminas y minerales como son las frutas frescas. Esto trae como consecuencia, 
problemas de nutrición, anemia, enfermedades psicológicas asociadas con el consumo de 
comida chatarra. 
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B. Por otro lado, existe otro grupo de niños de edad escolar que por exceso de alimentación 
(comida chatarra) son obesos y por consiguiente padecen de enfermedades crónicas como: 
diabetes, hipertensión y enfermedades del corazón. Esto va incrementándose conforme los 
adultos o padres de familia, por falta de información y de interés en saber que será la mejor 
opción de comida para nosotros y nuestros hijos. 
 
 
En este tema nos enfocaremos básicamente en la importancia del consumo de “Frutas Frescas” 
en los niños, ya que es fuente importante de energía y nutrientes, además es necesario para un 
mejor rendimiento escolar. Por otro lado la alimentación de los niños tiene la finalidad de 
desarrollar en los pequeños hábitos que perdurarán toda su vida y para las nuevas generaciones. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 1: Frutas y alimentos 
 www.prfrogui.com/home/alimentosdatos5.htm 
 
 
Por lo observado anteriormente, se puede analizar que existe una mala nutrición en los 
niños de edad escolar, ya que no consumen alimentos sanos que se requieren para su crecimiento y 
desarrollo., entonces insistiremos en el consumo de frutas frescas. 
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Todos estos fenómenos están ocasionando que el rendimiento de los alumnos sea bajo, 
debido a la mala alimentación que tienen en sus hogares, y más aún en las escuelas;  siendo un 
problema social muy preocupante para la comunidad y el Estado. 
 
 
1.1.1. La Sociedad sobre comunicada 
Para que los niños y jóvenes estén saludables se requiere de una alimentación adecuada, lo 
que debe incluir el consumo de frutas frescas lo que garantizará un óptimo desarrollo y  apro-
vechamiento académico, por lo que recomiendo lo siguiente: 
 
 
ALIMENTACIÓN COMPLETA: Debería incluir Frutas: 
 Carbohidratos. 
 Proteínas. 
  Vitaminas. 
 Minerales. 
 
 
ALIMENTACIÓN EQUILIBRADA: Que los alimentos que se consuman contengan los 
nutrimentos en una proporción adecuada. 
 
 
ALIMENTACIÓN INOCUA: Que su consumo habitual no implique riesgos para la salud porque 
está exenta de microorganismos patógenos, toxinas y contaminantes, y se consuma con 
moderación. 
 
 
ALIMENTACIÓN SUFICIENTE: Que cubra las necesidades nutricionales. 
 
 
ALIMENTACIÓN VARIADA: Que contenga diferentes frutas de cada en cada comida. 
 
 
ALIMENTACIÓN ADECUADA: Que sea acorde a los gustos, costumbres y recursos 
económicos, sin sacrificar las otras características. 
Por todo lo expuesto se vuelve cada vez más crucial el consumo de frutas frescas en la 
alimentación, esto es en cada comida por lo que se requiere productos de calidad, por lo que 
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nuestro proyecto de negocio estará orientado a introducir al mercado siempre producto selecto, con 
presentación excelente del mismo, variedad de frutas, precios competitivos., para fomentar un 
buena nutrición. 
 
 
La Nutrición.- Es el proceso biológico en el que los organismos asimilan y utilizan los alimentos y 
los líquidos para el funcionamiento, el crecimiento y el mantenimiento de las funciones normales 
que realizan los seres vivos para obtener las sustancias y la energía que necesitan. 
 
  
De ahí que es importante contar con una alimentación correcta, que permita un buen desarrollo 
de los niños principalmente de edad escolar,  guiada de frutas frescas tales como: 
 
 Tomate de árbol. 
 Granadilla. 
 Papaya. 
 Naranja. 
 Mandarina. 
 Manzana. 
 Uvas. 
 Piñas. 
 Otros. 
 
 
 Lo antes mencionado es una gran fortaleza para que las “FRUTAS FRESCAS 
SELECTAS” sean aceptadas en cualquier sector, se establece que un gran segmento de la 
población no conoce muy bien lo que es más adecuado para su alimentación diaria.  
 
 
 Específicamente el consumir frutas frescas siempre contribuirá de una manera positiva a 
mejor la calidad de vida de las personas. El consumidor toma la decisión de comprar un producto 
cuando conoce sus atributos o conjunto de cualidades que van a satisfacer sus necesidades 
inmediatas y buscan la manera de satisfacerse en aspectos más específicos como son: calidad, 
tamaños, colores, etc. 
 
Es por ello que se ha considerado muy importante que cualquier mercado en general que se 
seleccione para llegar con nuestras frutas frescas será el adecuado,  puesto que constituyen para 
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nuestra sociedad un punto de apoyo y equilibrio en una alimentación adecuada, por lo cual se 
asegura el éxito de ésta Empresa, tomando en cuenta las percepciones relativas y selectivas de los 
individuos que pertenecen a la segmentación. 
 
 
Se considera muy interesante recalcar la existencia de una sociedad sobre comunicada que  
percibe la presencia de atributos en una diversidad de frutas frescas, cuando éste posee bases 
informativas que fundamentan la buena experiencia en otras sociedades o países, o simplemente 
por la existencia de comentarios u opiniones de amigos, vecinos, familiares, publicidades, 
películas, o algún otro medio.  En este caso se contará con  medios específicos determinados: 
prospectos, catálogos, propaganda escrita y fotográfica. 
 
 
Las informaciones reveladas hacia los compradores o consumidores, mediante  los medios 
antes descritos, serán desarrolladas a lo largo del proceso de compra o de la determinación de las 
estrategias mercado lógicas, que  ayudarán a identificar de manera muy precisa las características 
óptimas que deberán tener las “Frutas Frescas Selectas” y además ayudará a conocer evaluar las 
preferencias del consumidor de la intención y en la compra propiamente dicha.  
 
 
Este proceso de análisis permitirá adaptar de mejor manera la oferta y orientarla hacia la 
mejor satisfacción de las necesidades del mercado y alcanzar de esta manera los objetivos de 
crecimiento y rentabilidad. 
 
 
1.2. FUNDAMENTACIÓN 
En los últimos años, se han producido importantes cambios en el estilo de vida de la población, 
lo que ha conducido a alteraciones o trastornos en la alimentación de niños y adolescentes, como 
por ejemplo: 
 Comer a diferentes horas sin tener una hora específica. 
 Saltarse una comida (desayuno, refrigerio, almuerzo, refrigerio y cena). 
 Comer sólo comida chatarra. 
 Comer demasiado a prisa. 
 
Es por esto que durante las etapas pre-escolar y escolar, que van desde los 5 a los 12 años; se 
va desarrollando el gusto alimentario que depende, sobre todo, de las influencias socioculturales,  
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es ahí donde pretendemos difundir en los padres de familia la necesidad de consumir “Frutas 
Frescas Selectas”. 
 
 
Según diferentes estudios realizados en nuestro país, se observa que los niños y adolescentes 
presentan un desequilibrio nutricional, con bajas ingestas de determinadas vitaminas y proteínas las 
mismas que se pueden encontrar en nuestras "Frutas Frescas Selectas". 
 
 
Así mismo, en la Ciudad de Quito, los padres de familia desconocen el valor nutritivo de los 
alimentos, motivo por el cual no brindan a sus hijos una alimentación de calidad, que permita 
aportar en su desempeño de aprendizaje. 
 
 
Es por esta razón que se vuelve imprescindible contar con una Empresa que ayude a difundir y 
contribuya a mejorar la calidad de vida de los estudiantes de edad escolar, a través de alimentos 
sanos y nutritivos como son las “Frutas Frescas Selectas”. 
 
 
La Empresa objeto de la investigación en su esencia no es nueva,  básicamente se trata de la 
comercialización de “Frutas Frescas Selectas”, por lo que es importante dar a conocer el origen de 
este gran Proyecto. 
 
 
La Empresa surge como base al conocimiento adquirido en vivencias personales en el país 
vecino Colombia, lo que permitió visualizar las necesidades de los agricultores de este país, 
básicamente en poder hacer llegar sus productos a la mesa de los hogares a través de la 
comercialización de los mismos, por cuanto las frutas se dañaban en los propios campos por no 
existir plazas donde comercializarlos y la falta de apoyo en éstas comunidades hacía más que 
imposible transportar sus productos hacia los mercados. 
 
 
Se realizaron acercamientos con los dueños de las fincas que son los productores directos, con 
quienes se establecieron varios acuerdos verbales para poder emprender este proyecto, la idea 
principal fue poder abastecerles con el servicio de transporte desde el sitio mismo de las fincas para 
poder comercializar los productos hacia los diferentes mercados. 
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Los mercados globalizados actuales demandan de características modernas de acuerdo a los 
requerimientos de los consumidores o clientes, pues para la Empresa no hay aspectos o necesidades 
imposibles de cubrirlas, cuando la Empresa busca la satisfacción de sus clientes, por ello se ha 
propuesto implementar esta nueva empresa en la Ciudad de Quito, orientada inicialmente a 
abastecer parte de las demandas en frutas frescas selectas que requieren los Supermercados  Mega-
Santamaría. 
 
 
1.2.1. Análisis de la oferta existente en el ámbito local 
 
Con respecto a la oferta  existente, se puede señalar que en Quito si existen empresas 
específicamente dedicadas a la comercialización de frutas frescas y lo que encontramos en el medio 
son Empresas que tienen productos similares, pero tienen otra finalidad y poseen diferentes 
estrategias. 
 
 
Debido a estos factores, la empresa en mención junto con su proyecto serán una buena 
alternativa, ya que también cuenta con los factores de innovación; cumpliendo las exigencias de 
una buena nutrición a través de nuestros productos, reflejados en calidad de vida. 
 
 
1.2.2. Análisis del consumidor potencial con respecto al nuevo producto. 
 
El “Plan de negocios para diversificar y comercializar frutas importadas desde Colombia, 
hacia los Supermercados Mega-Santamaría del Ecuador”, se caracteriza porque el mercado 
potencial se halla compuesto por: 
 
Público en general,  que ejercen su derecho a la alimentación.  
 
Madres y padres de familia, que colaboran y están interesados en la buena alimentación y 
nutrición de sus hijos. 
 
Por lo antes mencionado se podría garantizar, que la diversificación de “Las Frutas Frescas 
Selectas”  tendrán acogida, desde el punto de vista que los clientes podrán evaluar las distintas 
alternativas del mercado actualmente existente, y razonarán sobre la decisión de consumir nuestra 
variedad. 
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En el análisis  se va a dar a conocer los factores por los cuales el segmento de mercado 
preferirá: 
 Producto selecto. 
 Excelente presentación del producto. 
 Alta rotación del producto. 
 Variedad de proveedores de frutas. 
 Precios competitivos. 
 
Es así como podemos observar, que hay fuerzas que influyen en el proceso de compra, y se 
explican a continuación en el siguiente gráfico: 
 
FUERZAS QUE INFLUYEN EN EL PROCESO DE COMPRA 
   
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                  Gráfico 2: Fuerzas que influyen en el proceso de compras 
                                Criterios – Cámara de Comercio, Febrero del 2002, No. 42. Fascículo   
                                 coleccionable – Gerencia Siglo XXI. 
 
 
El proceso de compra estará acompañado de componentes de actitud y el componente 
emocional que muevan al cliente hacia la compra, en donde encaja el proceso de compra de “Frutas 
Frescas Selectas”, ya que el público en general, compra y consume sus alimentos por cultura y por 
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PROCESO DE DECISIÓN DE COMPRA 
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objetivo que cumplir 
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objetivo 
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(Proveedores y productos) 
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componentes psicológicos; en donde se pretende crear hábitos, conductas de consumo; y así 
decidan comprar productos sanos y nutritivos como son las “Frutas Frescas Selectas”. 
 
 
Los factores psicológicos del consumidor por el nivel económico en el que estos se encuentran se 
podrían resumir en: la percepción, es decir en la recopilación y procesamiento de información, la 
formación de actitudes, la personalidad y el auto concepto, los mismos que influencian en el 
comportamiento orientado hacia el cumplimiento de sus metas y a la vez le estimularán a tomar una 
decisión encaminada a la compra de “Frutas Frescas Selectas”,  que cumplirán con sus necesidades 
y le brindarán a las personas una mejor calidad de vida. 
 
 
1.2.3. Distribución de los productos a los locales de los Supermercados Mega-Santamaría de 
la ciudad de Quito. 
 
 
La distribución de “Frutas Frescas Selectas” que actualmente distribuye la Empresa son 
tres las mismas que son distribuidas siguiendo el siguiente proceso: 
 
 
Una vez que se procede a realizar la Importación desde Colombia, y cuando el producto se 
encuentra en nuestro país se lo almacena en una bodega, la misma que sirve de centro de acopio 
ubicado frente al mercado de la Magdalena;  luego se realizan los siguientes procesos para darle 
“UN VALOR AGREGADO A LAS FRUTAS”. 
 
A. Se procede a clasificar el producto que califica para ser despachado bajo las normas 
técnicas que exigen los Supermercados Mega-Santamaría. 
 
 
B. En el caso de la Granadilla se procede a encerarla, con cera biodegradable, la misma que 
permite darle un brillo especial y una presentación extraordinaria, al mismo tiempo que le 
protege no le permite que el producto se deshidrate., Esto es positivo para la 
comercialización que se realiza en kilos. 
 
 
11 
 
C. Para la Papaya se realiza el mismo proceso que la Granadilla, con la diferencia que cada 
producto tiene su propia cera, las misma que sirven para alargar el ciclo de vida de éstos 
productos perecibles. 
 
 
D. El Tomate Dulce Amarillo, luego de ser clasificado se procede a limpiar con un cepillo de 
dientes el pedúnculo que siempre trae consigo residuos de los abonos o fertilizantes y luego 
se procede a enmallarlo con un peso aproximado de kilo y medio cada malla. 
 
 
E. Todos los productos llevan su identificación a través de stickers los mismos que contienen 
el logotipo de la Empresa. 
 
 
COMO SE REALIZA LA TRANSFERENCIA DE PRODUCTOS 
 
La propiedad de un producto debe transferirse de alguna manera del individuo u organización que 
lo produce al consumidor que lo necesita y lo compra. Los productos deben además ser 
transportados físicamente de donde se producen a donde se necesitan.  
 
 
Dentro de la mezcla del marketing, la función de la distribución consiste en hacer llegar el producto 
a su mercado meta. La actividad más importante para lograr que las “Frutas Frescas Selectas”, 
lleguen a los Supermercados Mega-Santamaría en perfectas condiciones, a través de un adecuado 
canal de distribución.  
 
ACTIVIDADES COMUNES DE UN INTERMEDIARIO 
 
ESPECIALISTAS DE VENTAS  
 Proporciona información sobre el mercado. 
 Interpreta los deseos de los consumidores. 
 Promueve los productos. 
 Crea variedad, a través de la recomendación profesional. 
 Almacena los productos. 
 Negocia con los clientes. 
 Da financiamiento. 
 Adquiere los productos sanos de acuerdo al objetivo planteado. 
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 Comparte riesgos. 
 Realiza las importaciones. 
 
 
AGENTE DE COMPRAS  
 
 Prevé las necesidades. 
 Subdivide grandes cantidades de un producto. 
 Almacena los productos. 
 Transporta las compras. 
 Crea surtidos. 
 Da financiamiento. 
 Hace disponibles los productos. 
 Garantiza los productos. 
 Comparte riesgos. 
 
Diseño de los Canales de Distribución 
 
 
Las Empresas semejantes a veces poseen diferentes canales de distribución. En la presente 
investigación, se tendrá una propia fuerza de ventas que trabaje directamente con cada 
Supermercado. 
 
 
La Empresa quiere un canal de distribución que no sólo satisfaga las necesidades de los clientes, 
sino que además le dé una ventaja competitiva; es decir se contará con asesores específicos en el 
ámbito comercial que servirán de vendedores que prestan muchos servicios de gran utilidad, desde 
asesoría sobre consumo de “Frutas Frescas Selectas”. 
 
 
Se requiere un método bien organizado para diseñar canales que satisfagan a los clientes y superen 
la competencia. Como se observa en la figura que se recomienda a continuación: 
 
 
Se va a especificar la función de la distribución, Una estrategia de canales debe diseñarse dentro 
del contexto de la mezcla global de marketing.  
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A continuación se especifican las funciones asignadas al producto, al precio y a la promoción. Cada 
uno de los elementos puede tener una función especial o bien es posible que se asigne la misma a 
dos elementos.  
 
 
De tal manera que a continuación presentaremos el gráfico donde se puede visualizar con claridad 
los canales de distribución. 
 
CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 3: Canales de Distribución  
Fuente: STATON, William – FUNDAMENTOS DE MARKETING -Tomado de Canales de 
Distribución, aplicado  a la empresa Representaciones Cortez Vaca. 
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1.2.4. Determinación de la demanda del nuevo producto 
 
La demanda de los nuevos productos que implica la diversificación de las frutas importadas 
estarán definidas en función del proceso de selección del target adecuado de clientes que se 
realizará en el Capítulo II, Estudio de Mercado. 
 
 
1.3. SEGMENTACIÓN Y POSICIONAMIENTO DEL NUEVO PRODUCTO 
 
Para poder realizar una segmentación adecuada de “Frutas Frescas Selectas” y su diversificación 
debemos buscar el posicionamiento en el mercado, para lo cual es importante definir el panorama 
general de los mercados y de los mercados meta, para lo cual se conoce al mercado como las 
personas u organizaciones con: 
 
 
1) Necesidades por satisfacer, 2) dinero que gastar y 3) el deseo de gastarlo.  Sin embargo dentro de 
un mercado total siempre existen una variación en los gustos y preferencias de los consumidores, 
posiblemente no todos desearán comprar frutas frescas selectas, otros preferirán snacks, etc. 
 
 
 En los ejemplos anteriores salta a la vista que dentro de un mismo mercado general hay grupos de 
consumidores con necesidades distintas con comportamiento relacionado con el uso. En algunos 
mercados, tales  diferencias son relativamente insignificantes y el beneficio primario que desean los 
compradores pueden satisfacerse con una sola mezcla de marketing. 
 
 
 De ahí la necesidad de contar con otras mezclas de marketing para llegar al mercado entero. Sin 
importar si es numeroso o reducido, el grupo de clientes  para quienes el mercadólogo diseña una 
mezcla de marketing en particular es un mercado meta. 
 
 
Hay dos estrategias para tratar de atender un mercado meta. Una de ellas consiste en tratar el 
mercado total como una sola unidad: un mercado masivo agregado.  
 
 
Esta opción se basa en la suposición de que podemos satisfacer en una mezcla de marketing a todos 
los integrantes del mercado pese a sus diferencias. Es decir, los clientes están dispuestos a hacer 
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algunos compromisos con tal de disfrutar el beneficio primario que ofrecen la diversidad de las 
“Frutas Frescas Selectas”, de manera  que el mercado total es el objetivo de la Empresa. Algunas 
veces a esto se le llama método de la escopeta (un programa, un mercado meta en general). 
 
 
En la otra alternativa, se considera que el mercado total se compone de segmentos más pequeños 
con diferencias tan notables que una mezcla de marketing no logrará satisfacer las necesidades de 
los supermercados, por lo cual colecciona uno o varios como mercado meta. Esta estrategia adopta 
el método del rifle (programas individuales, mercados meta específicos) en las actividades mercado 
lógicas. 
 
 
Pero antes de seleccionar un mercado meta, hay que identificarlos y describirlos. En este  proceso 
se utiliza la macro y micro segmentación del mercado. 
 
 
La variación antes mencionada de las respuestas de los consumidores ante una mezcla de marketing 
puede atribuirse a las diferencias de sus hábitos de compra e incluso de alimentación, es decir de 
las costumbres en el caso del producto antes satisfacían su necesidad comprando productos en los 
mercados,  en tiendas o supermercados.  Hoy por hoy  con la implementación de este proyecto 
cambiará el mecanismo de compra y alimentación, pues se adicionará al servicio de entrega  a los 
locales de los Supermercados Mega-Santamaría “Frutas Frescas Selectas” de primera calidad, cuyo 
valor agregado será su presentación, así motivaremos al cliente potencial.  Los expertos en 
marketing orientados a los clientes tienen en cuenta tales diferencias, aunque rara vez pueden darse 
el lujo de adaptar una mezcla de marketing para cada uno. En consecuencia la mayor parte de ellos 
operan entre dos extremos: uno que consiste en  utilizar una mezcla para cada cliente y otro para el 
mercado global.  Para ello se requiere la  segmentación del mercado, que constituye en un proceso 
que divide el mercado total de un bien o servicio en grupos más pequeños, de modo que los 
miembros de cada uno sean semejantes en los factores que repercuten en la demanda. Un elemento 
decisivo del éxito de una empresa es la capacidad de segmentar adecuadamente su mercado. 
 
 
Pero antes de seleccionar un mercado meta, hay que identificarlos y describirlos. En este  proceso 
se utiliza la macro y micro segmentación del mercado. 
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1.3.1 El análisis de la macro-segmentación 
 
 
La diversificación de frutas Importadas además del cliente potencial Supermercados Mega-
Santamaría debe prioritariamente identificar el mercado en el que desea competir para luego definir 
una estrategia de presencia en el mismo. Esta elección de mercado significa que  se realizará una 
partición de mercado en términos de necesidades y motivaciones de compra, de tal manera que se 
pueda constituir mercados potenciales distintos. 
 
 
En la mayor parte de los mercados es prácticamente imposible satisfacer a todos los 
compradores con un solo producto o servicio, en el presente estudio los futuros clientes tienen 
intereses y deseos variados, que dependen de sus costumbres de compra, consumo, alimentación  y 
de las tendencias modernas de la economía. 
 
 
Este análisis de macro segmentos representa también una ocasión con la que se puede 
descubrir estos nuevos segmentos potenciales con la finalidad de especializarnos en elaboración y 
comercialización de “Frutas Frescas Selectas”, puesto que la Empresa será muy innovadora en este 
campo. 
 
 
1.3.2 El análisis de micro-segmentación 
 
 
El objetivo de la micro segmentación está enfocado al análisis de la diversidad de  
necesidades específicas de la sociedad seleccionada a nivel macro, con la finalidad de conocer los 
gustos y preferencias de nuestro consumidor, lo cual se puede sintetizar en el mejoramiento de 
servicios, mediante nuestro aporte a soluciones de los diferentes problemas que se presentan en la 
alimentación y nutrición del público en general.  De ésta manera se han agrupado a los clientes 
individuales para generalizar el servicio, lo que provocaría una agregación definida de 
compradores. 
 
 
Se ha realizado una segmentación socio demográfica, denominada segmentación 
descriptiva, es decir dando prioridad a la localización, al sexo, a la edad, la renta y las clases 
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profesionales existentes en el mercado, lo que brindará mayor seguridad en la cobertura de “Frutas 
Frescas” y luego garantizará la permanencia de la empresa en el mercado. 
 
 
1.3.3 Selección del mercado 
 
 
La selección del mercado está orientada al cliente y, por esa razón, es compatible con el 
concepto de marketing. Al segmentar, primero se identifican las necesidades de los clientes dentro 
de un sistema de encuestas a los consumidores potenciales de los Supermercados  Mega-
Santamaría. 
 
 
Condiciones de una buena selección 
 
 
La finalidad de una buena segmentación es dividir un nuevo mercado para que cada 
segmento responda adecuadamente a una mezcla distinta  o especial de marketing. Las condiciones 
que ayudarán a alcanzar los objetivos radican en: 
 
 
El criterio de la selección que se utilizará, el que se fundamenta en las características y 
nivel socio-económico de los consumidores potenciales.  
 
 
Al realizar la selección de mercado de consumidores, primero se debe crear una 
diversificación de las frutas frescas, producto selecto, excelente presentación, precios competitivos, 
que satisfagan plenamente las necesidades del potencial cliente. Para lo cual en el capítulo 
correspondiente se analizarán los productos y la variedad de los mismos. 
 
 
No obstante muchas veces, los beneficios deseados por el cliente no cumplen con las 
condiciones de la Empresa, pero se debe en lo posible crear estrategias que dispongan la aceptación 
del cliente de las “Frutas Frescas Selectas”. 
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Mercado de Consumidores Finales 
 
 
La empresa ha segmentado su mercado, tomando en cuenta criterios que dependen de los 
gustos y preferencias de  los consumidores, dividiendo al mercado potencial en dos categorías 
generales:  
 
 
 Supermercados Mega-Santamaría Consumidores finales, formados por el público en 
general. 
 Otros a donde se pretende llegar luego de la diversificación de las “Frutas frescas 
Selectas”, tales como Supermaxi, Almacenes Tía, otros. 
 
 
Se ha basado en que los consumidores finales  compran “Frutas Frescas Selectas” para su 
consumo de alimentación.  A estas personas se les ha denominado “mercado de consumidores”. 
 
 
Segmentación del Mercado de Consumidores 
 
 
Es preciso identificar algunas características dentro de cada segmento, para poderlos dividir 
en otros segmentos más específicos. 
 
 
Se puede dividir el mercado de los consumidores en segmentos más pequeños valiéndose de las 
siguientes características: 
 Geográficas. 
 Demográficas. 
 Psicográficas. 
 Comportamiento de compra. 
 Edad. 
 Sexo. 
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Segmentación del mercado y estrategias relacionadas con el mercado meta 
La segmentación de  mercados de consumidores se resume en: 
 
Geográficos:   Provincia de Pichincha. 
Sector:    Todo Quito. 
Región:    Sierra Ecuatoriana. 
Sector:     Urbano de Quito.    
Clima:     Caluroso, soleado, lluvioso-nublado. 
Edad:     Abierto. 
Género:    Hombre, mujer. 
Ciclo de vida familiar:   Niños (as). 
    Adultos. 
    Casados. 
    Solteros. 
    Familias con hijos.    
Clase social:   Clase alta, media alta, media. 
Escolaridad:   Abierto.  
Religión:   Cristiano, protestante, católico, judío, otros. 
Origen genético:  Hispano, asiático, europeo, norteamericano, sudamericano; etc. 
Personalidad:   Ambicioso, seguro de si mismo, agresivo, extrovertido,    
      sociable, etc. 
Estilo de vida:               Conservador, liberal, orientado a la salud, a la buena alimentación,  
        conocimientos físicos, aventureros, viajeros. 
Beneficios deseados:  Satisfacer sus necesidades primordiales 
                a través de una alimentación nutritiva. 
Tasa de uso:   Usuario frecuente de nuestros productos.  
 
 
Los factores de influencia antes mencionados, han coadyuvado a la selección del mercado 
por lo cual la Empresa estará orientada al segmento de la población  de la ciudad de Quito. 
 
 
Estas características han resultado de la división clara y definida del mercado antes 
mencionado, el cual  brinda mayor seguridad y garantizará nuestra permanencia en el mercado.  
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1.3.4 Imagen y posicionamiento 
 
 
Aún antes de que un producto esté listo para introducirlo en el mercado, se deberá contar con la 
imagen corporativa del mismo, que se basará en la visión, misión, y objetivos, que busca liderar el 
mercado, para lo cual se deberán adoptar valores, conductas y principios de los cuales dependerá en 
gran parte el éxito de la Empresa.  Estos valores se los puede definir dentro de características de 
honestidad, respeto, responsabilidad, sinceridad, ética profesional en relación a proveedores y 
clientes en todas las actividades que se realicen y sobre todo en la seriedad de la oferta: calidad, 
justo a tiempo del producto y con la mejor calidad. 
Por lo tanto se estaría dentro de los estándares de calidad aceptados por la sociedad señalada. 
 
 
Con el posicionamiento de “Frutas Frescas Selectas”,  se tomará una posición efectiva y 
concreta en la mente de los sujetos en estudio, que en este caso son potenciales clientes, que 
conformarán la demanda latente del producto en mención. 
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CAPÍTULO II.  
ESTUDIO  DE MERCADO 
2.1. ESTUDIO DE MERCADO 
 
El estudio de mercado de la Empresa de frutas frescas selectas para la distribución en los 
Supermercados Mega-Santamaría de la Ciudad de Quito, consta de tres fases muy bien 
diferenciadas que a continuación se desarrollan  y son: 
 
 
 Diseño, Preparación y Objetivos del Estudio de Mercado 
 Ejecución de Técnicas de Investigación o Trabajo de Campo 
 Tabulación y Presentación de Resultados 
 
Básicamente iniciará su vida en el mercado, por lo tanto de ésta primera etapa, dependerá el 
éxito en el futuro. Es decir luego de realizar algunas pruebas piloto, se podrá iniciar el ciclo de vida 
de la empresa en el mercado 
 
 
Esta etapa se verá caracterizada por una gran aceptabilidad del mercado potencial, crecimiento 
rápido del volumen de ventas y por lo tanto garantizará la permanencia en el mercado. 
 
 
2.1.1. Diseño del estudio de mercado 
 
 
Luego de haber determinado claramente el problema a investigar, se puede diseñar el 
estudio de mercado que la empresa utilizará en la investigación de mercados, el mismo que será 
muy importante porque ayudará técnicamente a determinar el mercado real y el potencial. 
 
 
El diseño se basa en dos partes: una documental, que ayudará a contar con marco teórico 
indispensables para insertarse en el tema y otra de carácter externo que será la investigación de 
campo, en la que se aplicará la técnica de las encuestas a: Clientes de los diferentes supermercados 
posicionados en la Ciudad de Quito, se  seleccionó todo Quito porque los diversos supermercados 
están distribuidos por todos los sectores de la Ciudad, siendo los consumidores finales, quienes 
pueden presentar un alto grado de  aceptación de frutas diferenciándose por su estrato socio-
económico. 
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Por lo cual se mencionarán los diferentes parámetros que se tomarán en cuenta con 
respecto a: "Frutas Frescas Selectas".-  Que ayudará a determinar el nivel de aceptación de la 
Empresa Representaciones Cortez Vaca en el mercado seleccionado.  
 
 
PRECIOS.- Que ayudará a conocer el tipo de frutas que el segmento de clientes consume. 
 
 
CONSUMIDOR.- Facilitará el análisis de las necesidades del cliente, sus costumbres, hábitos de 
compra, hábitos alimenticios, el comportamiento psicológico del futuro consumidor. 
 
NIVEL SOCIO-ECONOMICO.- Ayudará a conocer las características sociales y aspectos 
económicos que serán determinantes para la Empresa Representaciones Cortez Vaca. 
 
 
DISTRIBUCIÓN.- Será un tema muy importante a tomar en cuenta puesto que Supermercados 
Mega-Santamaría cliente potencial  espera contar con un servicio de calidad y excelencia, no 
solamente en lo que compete a las frutas, sino también a la eficiencia, efectividad y eficacia en el 
cumplimiento de los pedidos. 
 
 
El diseño mencionado sobre estudio de mercado, constituye un esquema de primordial 
importancia, porque permitirá proyectar la Empresa Representaciones Cortez Vaca sobre una base 
sólida que garantizará el cumplimiento de la visión en el mercado competitivo. 
 
 
2.1.2. Objetivos de la investigación 
 
2.1.2.1. Obtener información real sobre las características del mercado existente para la  
comercialización de frutas frescas selectas, con la finalidad de establecer estrategias a ejecutarse a 
lo largo de la implementación de la Empresa Representaciones Cortez Vaca. 
2.1.2.2. Conocer la demanda potencial para la adquisición de frutas frescas selectas. 
 
 
2.1.2.3. Aportar con un análisis minucioso que cubra las necesidades, preferencias y gustos 
específicos de los clientes. 
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2.1.2.4. Brindar seguridad en el lanzamiento de la nueva Empresa, a través de la apertura de 
iniciativas y nuevas políticas comerciales que se agreguen en la mercadotecnia de la Empresa. 
 
 
2.1.2.5. Motivar hacia la elaboración de un adecuado plan de promoción y ventas, mediante el 
análisis de actitudes de los diferentes grupos del  mercado seleccionado. 
 
 
2.1.2.6. Ayudar a la mejor elección del canal que se utilizará para la distribución y mecanismos de 
entrega del producto. 
 
 
2.1.3. Técnicas de investigación 
 
 
Se podrá analizar el mercado en forma cualitativa y cuantitativa, a través de la aplicación de las 
siguientes técnicas de investigación: 
 
 
 La Observación Directa, mediante la observación que realiza el sujeto de estudio, al cliente 
en su comportamiento de compra y la elección de varios productos exclusivos de consumo 
por parte de los clientes, técnica que se la desarrollará directamente en los diferentes 
locales de los supermercados Mega-Santamaría y en las afueras de éstos; a donde acude el 
cliente, que se constituye en el objeto de estudio. 
 
 
 Las Encuestas, que conforman la técnica más viable para la obtención de información 
detallada de varios temas de interés, con respecto al consumo  de frutas frescas selectas y 
que utiliza un cuestionario de preguntas cerradas como su instrumento que será ejecutado a 
una muestra representativa de la población del  mercado seleccionado. 
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- Estructura del mercado 
 
Mercado “Es el conjunto de compradores actuales y potenciales de un producto.  La función de los 
encargados de Marketing de una Empresa es romper la homogeneidad de los productos y 
convencer al cliente de que su producto es el que realmente va a satisfacer las necesidades. 
 
 
 Los clientes, se constituyen en una gran parte por los padres de familia, quienes no cuentan 
con el tiempo suficiente de preparar el refrigerio de sus hijos y son los que comprarán las frutas 
frescas selectas para satisfacer las necesidad alimentarias de sus hijos, además de tener presentes 
otros factores importantes como: el nutricional puesto que esto favorecerá el buen desarrollo de sus 
hijos y evitará futuras enfermedades. 
 
La estructura descrita ayuda a seleccionar bajo nuestro criterio a la primera parte o categoría de 
consumidores, que conformarán la esfera de clientes potenciales. 
 
 
- Identificación del servicio 
 
Las ventajas competitivas de nuestro negocio se resumen en: 
 
 Servicio personalizado en todos los locales. 
 El producto será de la mejor calidad. 
 Los precios, muy cómodos al alcance del público en general. 
 Las políticas de descuento y promociones, satisfarán los requerimientos de la demanda 
meta. 
 La variedad de frutas frescas selectas, irán de acuerdo a la demanda existente. 
 Los mecanismos de distribución serán óptimos y permitirán entregar los pedidos justo a 
tiempo  
 Se realizará post-venta, como estrategia de marketing para saber las opiniones del público 
en general para saber sus opiniones sobre las frutas frescas selectas en cuanto a variedad, 
calidad y así  evaluar constantemente los servicios. 
 Se establecerá la forma de pago de manera semanal, para poder  tener un retorno inmediato 
del capital. 
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2.2. TAMAÑO DEL UNIVERSO 
 
 El universo, conformado por el número de familias de la ciudad de Quito que consumen 
frutas frescas selectas adquiridas en supermercados de la Ciudad. 
 
  
- Segmentación del Mercado Potencial 
 
 
El proceso de segmentación, permitirá dividir al mercado potencial en distintos grupos (mercados 
objetivos) de acuerdo a los requerimientos del estudio. 
 
 
Dentro de la segmentación de mercado nos basaremos en el principal grupo de segmentación de 
mercado, que será utilizado en el estudio: 
 
 Segmentación Geográfica. 
 
 
- Segmentación Geográfica 
 
La segmentación geográfica ayuda a determinar el lugar en donde se debe ubicar y promocionar los 
productos de la empresa.  Además se refiere a ciertos aspectos de la geografía en donde se 
encuentran los potenciales clientes para el negocio.  Esto significa que al momento de segmentar el 
mercado se lo debe hacer en diferentes grupos como por ejemplo: países, provincias, regiones, 
ciudades, cantones, parroquias y barrios; pudiendo operar en una o dos áreas o en toda a la vez. 
 
 
El segmento geográfico escogido para establecer el estudio está ubicado en la Provincia de 
Pichincha, compuesta de ocho cantones, dentro de éste territorio se seleccionó al “Cantón Quito”, 
en donde se encuentran de acuerdo a las estadísticas presentadas en el INEC, el número de familias 
resididas en la Ciudad de Quito es de 443.340 aproximado a la presente fecha. 
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- Mercado Meta 
 
 
Una vez analizado en su totalidad el mercado que está conformado por el público  en  general  que  
son  los clientes potenciales  de los  supermercados  Mega-Santamaría de la ciudad de Quito, 
Provincia Pichincha, Cantón Quito, se procederá a realizar un estudio estratificado para calcular un 
aproximado de encuestas que nos ayuden a saber cuan efectiva sería la comercialización de las 
frutas frescas selectas en la Ciudad de Quito como Mercado Meta. 
 
 
- Población 
 
 
Para efectos de estudio, “Clientes de los diferentes supermercados posicionados en la Ciudad de 
Quito", para quienes está enfocado este estudio. 
 
EL UNIVERSO 
 
 
Conformado por el número de familias de la ciudad de Quito que consumen frutas adquiridas en 
supermercados de la ciudad. 
 
 
De acuerdo a las estadísticas presentadas en el INEC, el número de familias resididas en la Ciudad 
de Quito es de 443.340 aproximado a la fecha. (Fuente: INEC Año: 2011) 
 
 
DISEÑO DE LA MUESTRA 
 
 
Muestra.- Porción del total que nos representa la conducta del universo en su conjunto.  
 
 
Debemos realizar para este estudio una muestra estratificada para calcular un aproximado de 
encuestas que nos ayuden a saber cuan efectivo seria la comercialización de fruta en la ciudad de 
Quito o si deberíamos buscar otro mercado meta. 
Diseño de la muestra Semialeatorio 
27 
 
 
Obtención al azar de ciertos grupos de la ciudad de Quito para dejar a criterio del entrevistador, la 
elección del elemento que se va a elegir. 
 
 
Clientes de los diferentes supermercados posicionados en la ciudad de Quito. 
 
 
Se seleccionó todo Quito porque los diversos supermercados están distribuidos por  los sectores de 
la misma. Los consumidores finales, quienes pueden presentar un alto grado de aceptación de frutas 
estarán dispersos, diferenciándose por su estrato socio-económico.   
 
 
TAMAÑO DE LA MUESTRA 
 
Clientes de los diferentes supermercados posicionados en la ciudad de Quito. 
 
 
Se seleccionó todo Quito porque los diversos supermercados están distribuidos por  los sectores de 
la misma. Los consumidores finales, quienes pueden presentar un alto grado de aceptación de frutas 
estarán dispersos, diferenciándose por su estrato socio-económico.   
 
 
Para conocer el número de encuestas que debemos realizar, tomaremos en cuenta la fórmula 
general estadística  que es la siguiente: 
 
 
 
Leyenda: 
 n = Tamaño de la muestra 
z = Nivel de confianza  
p = Variabilidad positiva 
q= Variabilidad negativa  
N=  Tamaño de la población  
28 
 
E = Margen de error admisible 
 
 
 
Necesitamos encuestar a 64 familias de nuestro interés.  
 
 
 
- Demanda – Oferta : Demanda Insatisfecha 
 
29 
 
Demanda 
 
 Estimar la demanda, significa realizar una cuantificación de las necesidades reales o 
psicológicas de una población de consumidores, con disposición de poder adquisitivo y con gustos 
de similares características en busca de un bien que satisfaga sus necesidades. 
 
 “Se determinan las cantidades del bien que los consumidores están dispuestos a adquirir y 
que justifican la realización de los programas de producción”. 
 
 Para calcular la demanda se consideraron los siguientes datos: el número de locales 
comerciales de los Supermercados Mega Santamaría de la Ciudad de Quito, de acuerdo a datos del 
mismo supermercado son 14 locales en la actualidad. 
 
 A continuación se detalla que en la ciudad de Quito existen 443.340 familias (Fuente: 
INEC-2011) y los porcentajes de familias que desearían adquirir frutas frescas selectas importadas 
por local corresponden al 64% de la muestra, que en su equivalente serían 283.738 familias que 
estarían dispuestas a adquirir frutas frescas selectas importadas. 
 
 Fórmula de cálculo: 
D = q * r 
 
Donde: 
 
D= Demanda estimada 
q= 443.340 (Mercado Meta) 
r= Porcentaje de personas que estarían dispuestas a adquirir las frutas  frescas selectas importadas. 
Datos: 
 
q = 443.340 
r = 64% (0,64) 
D = q * r 
D = 443.340 * 0,64 
 
 
  
 
 
238.738 familias 
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Oferta 
 
 “Estudia las cantidades que suministran los productores del bien que se va a ofrecer en el 
mercado.  Analiza las condiciones que producción de las empresas productoras más importantes.  
Se referirá a la situación actual y futura, y deberá proporcionar las bases  para prever las 
posibilidades del proyecto en las condiciones de competencia existentes”. 
 
  De acuerdo a la información obtenida en el estudio de mercado, se pudo estimar 
que la oferta existente para las frutas frescas selectas por ser importadas de Colombia no abastece 
el mercado en un 28% que es una muestra aleatoria del total de la muestra (238.738), obteniendo 
como resultado que 66.847 familias no cubren sus necesidades de consumo de frutas frescas 
selectas importadas. 
 
 Razón por la cual se considera que la Oferta cubre el consumo de frutas de: 
 
 
 
 
 
 
 Demanda Insatisfecha 
 
Di = De - Oe 
 
Datos:  
De = 238.738 
Oe = 171.891 
 
Di = 238.738 – 171.891 
Di = 66.847 
 
 
 
 
 
 Este número de familias requieren ser atendidos con el incremento de importaciones de 
frutas frescas selectas. 
 
171.891 familias 
 
Di = 66.847 familias 
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FODA. 
 
Las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa Representaciones Cortez 
Vaca, se establecieron de una manera muy minuciosa en base a talleres realizados sobre las 
experiencias adquiridas en los primeros meses que tiene de funcionamiento en el mercado. 
 
MATRIZ FODA  
FORTALEZAS OPORTUNIDADES 
- Producto Selecto 
- Excelente presentación del producto 
- Rotación de producto 
- Variedad de proveedores de fruta 
- Precios competitivos 
- Rotación de capital  
- Entrega directa de la fruta en bodega
- Demanda alta y continua del 
producto 
- Ubicación estratégica de la empresa 
- Permanente producción de frutas 
para el abastecimiento diario en la 
comercialización 
- Gestión oportuna en los trámites de 
importación para el ingreso de los 
productos al Ecuador  
DEBILIDADES AMENAZAS 
- Falta de variedad de frutas 
- Falta de presupuesto publicitario 
- Carece de estrategias de marketing 
- Producto perecible 
- Carencia de clientes 
- Plazo menor de pago a proveedores 
en relación al crédito de clientes. 
   
- Proveedores Competitivos 
- Cambios en las preferencias del 
consumidor 
- Cambios de políticas 
gubernamentales de importación 
- Factores variables que alteran la 
decisión de compra. 
- Carece de un acuerdo formal para 
ventas fijas  
 
Tabla 1: Matriz FODA  
Elaborado por: Autor 
32 
 
EXTERNOS OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Entrega directa de la fruta en bodega 1. Proveedores competitivos
2. Demanda alta y continua del producto 2. Cambios en la preferencias del consumidor
3. Ubicación estratégica de la empresa 3. Cambios de políticas gubernamentales de importación
4. Permanente producción de frutas para el abastecimiento diario 4. Factores variables que alteran la decisión de compra
    en la comercialización. 5. Carece de un acuerdo formal para ventas fijas
5. Gestión oportuna en los trámites de importación para el ingreso
INTERNOS      de los productos al Ecuador
FORTALEZAS FO FA
1. Producto selecto 1. Aprovechar la excelente presentación del producto y su selec‐ 1. Demostrar al cliente que el ofrecer a sus clientes frutas 
2. Excelente presentación del producto tividad, para continuar con la alta y continua demanda del pro‐ selectas, aumentará la confianza de los consumidores, lo que
3. Rotación rotación del producto ducto. (F1,F2,F3,O2) permitirá, fortalcernos vs la competencia. (F1,A1)
4. Variedad de proveedores de fruta 2. Fortalecer la relación con los proveedores de frutas, de la mano 2. Demostrar al cliente, que gracias a la capacidad de abaste‐
5. Precios competitivos con los gestores de los trámites de importación. (F4,O5) cimiento de frutas que tiene la empresa, grantizará que los
6. Rotación de capital 3. Aprovechar la competitividad de los precios, realizando conti‐ clientes cuenten con la fruta que necesitan oportunamente,
nuamente análisis de los precios de los competidores para man‐ y no decidan comprar esa fruta en la competencia (F4,A2)
tener y crecer en la demanda de  los productos. (F5,O2) 3. Mostrar al cliente que a excelente presentación del pro‐
4. Aprovechar la permanente producción de frutas para el abaste‐ ducto, permitirá que el consumidor no cambie de preferen‐
cimiento diario en la comercialización, lo que permitirá incremen‐ cias. (F2,A2)
tar la rotación de capital para la empresa. (F6,O4) 4. Demostrar al cliente que el precio competitivo que le ofre‐
ce la empresa, no será un factor que pueda influenciar nega‐
tivamente en la decisión de compra de las frutas, sino al con‐
trario podrá incrementarse. (F5,A4)
DEBILIDADES DO DA
1. Falta de variedad de frutas 1. Debido a que el producto que se distribuye es perecible, se debe 1. Establecer alianzas con los proveedores, para que nos pro‐
2. Falta de presupuesto publicitario aprovechar la alta demanda que tienen los mismos, a través de pro‐ vean de más variedad de frutas para contrarrestar a la com‐
3. Carece de estrategias de marketing mociones oportunas. (D4,O2) petencia. (D1,A1,A2)
4. Producto perecible 2. Debido a la carencia de estrategias de Marketing, se debe estable‐ 2. Establecer un Plan de Marketing, para lograr con los clien‐
5. Carencia de clientes cer un plan de marketing para incrementar la cuota de participación tes, establecer acuerdos formales de ventas fijas. (D3,A5)
6. Plazo menor de pago a proveedores en relación al crédito e incrementar la demanda. (D3,O2) 3. Plantear propuestas de financiamiento para realizar even‐
     de clientes. 3. Establecer alianzas estratégicas con los proveedores, de manera  tos publicitarios, contrarrestando la competencia. (D2,A1)
que incrementen los días de crédito y con ello garantizar la compra
diaria de producción, sin cambiar de proveedor. (D6,O4)
4. Buscar ampliar la gama de clientes, a través de la garantía diaria
de producción e ingreso oportuno de las frutas al país. (D5,O4,O5)
MATRIZ IMPACTO CRUZADO 
 Tabla 2: Matriz de Impacto Cruzado 
Elaborado por: Autor 
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MATRIZ GENERAL ELECTRIC 
VALOR IMPACTO DE 1 A 5 VALOR 
 
1 Representa un Impacto Bajo 1 
Si representa una Amenaza 
Mayor 
3 Representa un Impacto Medio 2 
Si representa una Amenaza 
Menor 
5 Representa un Impacto Alto 3 
Si representa una 
Oportunidad Menor 
  
4 
Si representa una 
Oportunidad Mayor 
Tabla 3: Matriz General Electric 
Elaborado por: Autor 
 
 
VALOR IMPACTO DE 1 A 5 VALOR CALIFICACION 
1 Representa un Impacto Bajo 1 
Si representa una Debilidad 
Mayor 
3 Representa un Impacto Medio 2 
Si representa una Debilidad 
Menor 
5 Representa un Impacto Alto 3 Si representa una Fortaleza Menor
  
4 Si representa una Fortaleza Mayor
Tabla 4: Matriz de Impactos 
Elaborado por: Autor 
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% RESULTADO
REAL PONDERADO
1 Producto Selecto 5 0.09 4 0.37
2 Excelente presentación del producto 5 0.09 4 0.37
3 Rotación de producto 3 0.06 3 0.17
4 Variedad de proveedores de frutas 5 0.09 4 0.37
5 Precios competitivos 3 0.06 3 0.17
6 Rotación de capital 5 0.09 4 0.37
% RESULTADO
REAL PONDERADO
1 Falta de variedad de frutas 5 0.09 1 0.09
2 Falta de presupuesto publicitario 3 0.06 2 0.11
3 Carece de estrategias de Marketing 5 0.09 1 0.09
4 Producto perecible 5 0.09 1 0.09
5 Carencia de clientes  5 0.09 1 0.09
6 Plazo menor de pago a proveedores en relación al crédito de clientes 5 0.09 1 0.09
TOTAL EVALUACIÓN AMBIENTE INTERNO 54 2.39
No. FORTALEZAS IMPACTO CALIF.
No. DEBILIDADES IMPACTO CALIF.
% CALIF. RESULTADO
REAL PONDERADO
1 Entrega directa de la fruta en bodega 5 0.13 4 0.50
2 Demanda alta y continua del producto 5 0.13 4 0.50
3 Ubicación estratégica de la empresa 3 0.08 3 0.23
4 Permanente producción de frutas para el abastecimiento diario  5 0.13 4 0.50
5 Gestión oportuna trámites de importación para ingreso de productos  5 0.13 4 0.50
% RESULTADO
REAL PONDERADO
1 Proveedores competitivos 5 0.13 1 0.13
2 Cambios en las preferencias del consumidor 3 0.08 2 0.15
3 Cambios de políticas gubernamentales de importación 3 0.08 2 0.15
4 Factores variables que alteran la decisión de compra 3 0.08 2 0.15
5 Carece de un acuerdo formal para ventas fijas 3 0.08 2 0.15
TOTAL EVALUACIÓN AMBIENTE INTERNO 40 2.95
CALIF.No. AMENAZAS
OPORTUNIDADESNo. IMPACTO
IMPACTO
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES INTERNOS (EFI) 
Tabla 5: Matriz  de Evaluación de Factores Internos  
Elaborado por: Autor 
 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES EXTERNOS (EFE) 
Tabla 6: Matriz de Evaluación de Factores Externos 
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MATRIZ 
 
Gráfico 4: Matriz puntos fuertes de la empresa 
Elaborado por: Autor 
 
9 Apoyar la diferenciación del producto 
9 Aumentar la rentabilidad 
9 Procurar la segmentación del mercado 
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2.3. MARKETING  MIX 
 
 
Gráfico 5: Marketing Mix 
http://compartiendoconocimiento.files.wordpress.com/2010/01/marketing-mix1.jpg 
 
 
 Marketing es el proceso de planificar y ejecutar la concepción del producto, fijación de 
precios, promoción y distribución de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que 
satisfagan tanto a objetivos individuales como a los de las organizaciones. 
 
 
 El Marketing debe estar compuesto por: creación y diseño de los productos, fijación del 
precio, promoción, comunicación y distribución. 
 
 
 El Marketing Mix ha elaborado múltiples clasificaciones sobre las distintas variables del 
Marketing. Destaca aquella que reduce el número de variables comerciales a cuatro, conocidas 
como las “cuatro pes” del Marketing en su acepción anglosajona: 
 Producto. 
 Precio. 
 Plaza. 
 Promoción. 
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 Así, es posible definir el Marketing Mix como la combinación coherente de las cuatro 
variables que constituyen la parte fundamental de las actividades de Marketing. 
 
 
 Por su parte también es importante saber que un Plan de Marketing recoge las decisiones 
para ser realizadas de modo conjunto de las cuatro variables indicadas, éstas determinarán entre 
otras cosas el público objetivo al cual se dirige la empresa, los objetivos de Marketing, las unidades 
a vender, los ingresos esperados, la estrategia a seguir, los recursos necesarios, el presupuesto y 
tiempo destinado a cada variable. 
 
2.3.1. Producto 
 
 
 El producto que la empresa ofrecerá son “Frutas Frescas Selectas”, teniendo como objetivo 
la calidad de los productos y la eficiencia del servicio que brindará la empresa, buscando mejorar el 
hábito alimenticio del público en general especialmente los niños de edad escolar. 
 
 
Marca 
 
 
 La marca es el distintivo del producto frente al consumidor, es lo que permitirá reconocer 
con facilidad los productos que presentaremos en el mercado y atribuye fidelidad en el mismo 
debido a la calidad que se presente. 
 
 
 La marca de la empresa será “RCV” Representaciones Cortez Vaca, nombre que fue 
elegido porque identifica a las personas involucradas de una u otra manera en éste proyecto de 
comercializar frutas frescas selectas, las mismas que serán saludables, variadas y muy nutritivas. 
 
 
 El slogan elegido es “Frescamente Selecto”, para presentar un concepto que el  comer 
frutas frescas selectas, no va de la mano a una inadecuada alimentación, sino al contrario que el 
público en general puede comer alimentos que les gusta y además contribuyen a su salud. 
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El logotipo de “Representaciones Cortez Vaca” se lo ha diseñado considerando la 
característica del negocio.  Es por esta razón que se han diseñado  frutas en las siglas, las mismas  
que  representan la importancia de una alimentación sana. 
 
 
Los colores que se utilizan son los primarios: 
 
 
Verde: Que se vincula con la naturaleza, con la salud, la tranquilidad, la frescura, el movimiento, 
la serenidad; además que es un color calmante. 
 
Amarillo: Es usado para representar luz, es cálido, alegre y lleno de energía. 
 
Azul: Representa al cielo mismo y su pureza.   
 
Colores Mixtos: Es la gama de colores en su naturaleza pura extraídos de las frutas naturales. 
Estrategias del Producto 
 
 
 Ampliar la línea de productos de la marca “RCV” Representaciones Cortez Vaca. 
 Comercializar productos de calidad que satisfagan los gustos y preferencias del público en 
general. 
COMERCIALIZACIÓN DE 
FRUTAS FRESCAS 
REPRESENTACIONES 
CORTEZ VACA 
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 La distribución de las frutas frescas será óptima, para que el producto llegue a tiempo a los 
locales comerciales de los Supermercados Mega Santamaría y en óptimas condiciones para  
el consumo. 
 
 
2.3.2  Precio 
 
 El precio es uno de los factores más influyente en el consumidor al momento de elegir un 
producto. Es por ésta razón que se ha considerado ingresar con precios de oportunidad para lograr 
un inmediato posicionamiento en el mercado. 
 
Además que es importante realizar un análisis de la oferta y la demanda: 
 
 
 
Demanda 
 
 Estimar la demanda, significa realizar una cuantificación de las necesidades reales o 
psicológicas de una población de consumidores, con disposición de poder adquisitivo y con gusto 
de similares características en busca de un bien que satisfaga sus necesidades. 
 
 
Oferta 
 
 “Estudia las cantidades que suministran los productores del bien que se va a ofrecer en el 
mercado.  Analiza las condiciones que producción de las empresas productoras más importantes.  
Se referirá a la situación actual y futura, y deberá proporcionar las bases  para prever las 
posibilidades del proyecto en las condiciones de competencia existentes”. 
 
 
Estrategia de Precio 
 
 Lanzar al mercado “Frutas Frescas Selectas” con un precio competitivo  y accesible al 
consumidor, y de esta manera obtener aceptación y fidelidad de los clientes. 
 Conseguir una penetración segura del producto en el mercado a  precios convenientes. 
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 Entregar un porcentaje de rentabilidad o comisión al Supermercado Mega Santamaría de 
manera que sea el intermediario y  socio comercial entre “Representaciones Cortez Vaca” 
y el público en general. 
 
 
2.3.3  Plaza 
 
 Las frutas frescas selectas, serán ofrecidas y distribuidas inicialmente en los locales 
comerciales de los supermercados Mega Santamaría de la ciudad de Quito. 
 
 
Canales de Distribución 
  
 Los canales de distribución que se utilizarán serán los  CANALES INDIRECTOS, esto 
significa que la empresa se enlazará con el mercado a través de los locales comerciales de los 
supermercados Mega Santamaría mediante una relación de co-marketing, creando así fidelidad 
hacia la marca. Este tipo de canal es la opción más acertada para “Representaciones Cortez Vaca”, 
ya que está recién iniciando en el mercado y no incurrirá en mayores costos por publicidad, 
teniendo de esta manera mayor aceptación por parte del público en general,  
 
 
 La bodega de almacenamiento o el centro de acopio de “Representaciones Cortez Vaca” 
será adecuada en la ciudad de Quito, en el sector sur, frente al mercado de la Magdalena ya que 
nuestro cliente potencial se  encuentran dentro de la ciudad, por tal motivo el canal de distribución 
se manejará directamente realizando visitas frecuentes a los locales comerciales.  
 
 
2.3.4  Promoción 
 
 
 Es el elemento de la mezcla de marketing que sirve para informar, persuadir y recordar al 
mercado la existencia del producto y su venta, la esperanza de influir en los sentimientos, creencia 
o comportamiento del receptor o destinatario. 
 
 
 Existen diversos métodos promocionales de los cuales se tomarán en cuenta algunos de 
ellos para la promoción de las frutas frescas selectas: 
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Promoción de Ventas.- Se reforzarán  las ventas de las frutas frescas selectas en las directamente 
en los locales comerciales de supermercados Mega Santamaría a través de degustaciones de los 
productos para que conozcan los alimentos que consumirán. 
 
 
Publicidad No Pagada.- Es una forma impersonal de estimular la demanda sin que se tenga que 
pagar por ella, mediante charlas dictadas por el médico nutricionista; llegaremos por ejemplo a los 
centros educativos. 
 
 
 En estas charlas se invitarán a los maestros y padres de familia, en donde se revisarán 
temas relacionados a: 
 
 Alimentación nutritiva. 
 La obesidad y la desnutrición. 
 Importancia de la alimentación. 
 Comer vs alimentación. 
 Efectos de una inadecuada alimentación. 
 Alimentación y rendimiento escolar. 
 Entre otros temas. 
 
 
 El objetivo que se quiere lograr es concientizar al público en general de la importancia de 
una alimentación adecuada a través del consumo de frutas frescas selectas. 
 
Servicio al Cliente 
 
 El personal de servicio al cliente será quien este encargado de visitar a los locales 
comerciales de supermercados Mega Santamaría, ubicados en la ciudad de Quito para ofrecer las 
frutas frescas selectas y promover la decisión de compra. 
 
 
 Al personal de servicio al cliente se lo considera uno de los pilares más importantes dentro 
de la empresa, ya que es quien podrá transmitir todas las características y beneficios de consumir 
“Frutas Frescas Selectas”. 
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Pre - Venta  
 
 La preventa es uno de los procedimientos que la empresa realizará. El vendedor visitará los 
locales comerciales para dar a conocer las “Frutas Frescas Selectas” y sus  las bondades. Se utiliza 
metodologías de mercadeo y se indica imágenes del producto y de su proceso de producción para 
crear la confianza del cliente y lograr el impacto que se busca. 
 
 
 Es de la preventa que depende el éxito de ventas de las frutas frescas selectas, ya que al 
momento de obtener la aprobación de los compradores se iniciará con el pedido de la compra para 
posteriormente realizar la entrega del producto en su establecimiento. 
 
  
Post – Venta 
 
 La post-venta es uno de los parámetros que establecerá la diferencia entre la empresa y la 
competencia. Son aquellos esfuerzos que se realizarán después de la venta para lograr satisfacer al 
cliente, y en lo posible, asegurar una compra regular o repetida. 
 
 
 Un servicio postventa ayudará a conocer la opinión de los clientes, identificar las 
oportunidades de mejora y lo más importante; evaluar el producto y proceso garantizando la 
retroalimentación necesaria. 
 
 
Estrategias de Post – Venta 
 
 
 Realizar las llamadas telefónicas o visitar personalmente  los locales comerciales para 
corroborar la calidad del producto, satisfacción del cliente y servicio recibido. 
 Realizar la encuesta de satisfacción del cliente. 
 Agradecer a los locales por confiar en “Representaciones Cortez Vaca”. 
 Solicitar y aceptar las sugerencias y comentarios recibidos por parte de los clientes. 
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Posicionamiento  
 
 Se llama Posicionamiento a la referencia del “lugar” que en la percepción mental de un 
cliente o consumidor tiene una marca, lo que constituye la principal diferencia que existe entre esta 
y su competencia. También a la capacidad del producto de alienar al consumidor. 
 
 
 El Posicionamiento es un principio fundamental que muestra su esencia y filosofía, ya que 
lo que se hace con el producto no es el fin, sino el medio por el cual se accede y trabaja con la 
mente del consumidor: se posiciona un producto en la mente del consumidor; así, lo que ocurre en 
el mercado es consecuencia de lo que ocurre en la subjetividad de cada individuo en el proceso de 
conocimiento, consideración y uso de la oferta. 
 
 
 De allí que el posicionamiento hoy se encuentre estrechamente vinculado al concepto 
rector de propuesta de valor, que considera el diseño integral de la oferta, a fin de hacer la demanda 
sostenible en horizontes de tiempo más amplios.  
 
 
 Los productos de “Representaciones Cortez Vaca” encontrarán la forma de que los 
consumidores identifiquen lo que este producto ofrece, armando un paquete de ventajas y 
características competitivas que atraigan a un grupo sustancial dentro del segmento. 
 
  
Estrategias de Posicionamiento 
 
 
 Se debe buscar la manera de separar al producto de la competencia. Esto se puede obtener 
entregando al cliente la percepción correcta de la marca, es decir, posicionándolo como 
uno de los productos ya que garantiza calidad en los productos y excelente presentación. 
 
 Se debe exponer atributos específicos del producto, uno de ellos es que “Representaciones 
Cortez Vaca” comercializa productos 100% saludables. 
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 Indicar los beneficios que se ofrece, en el caso de “Representaciones CortezVaca”, uno de 
los mayores beneficios que se entregará al cliente es el precio, ya que tendrá un valor 
competitivo y accesible con respecto a la competencia y/o productos sustitutos. 
 
2.4.  Ingresos de la Empresa (Ventas) 
 
Los ingresos de “Representaciones Cortez Vaca” están representados por el dinero obtenido por 
concepto de las ventas de las frutas frescas selectas. 
 
 
INGRESOS ANUALES POR VENTAS 
PRODUCTOS IMPORTADOS AÑO P.V.P. UNITARIO 
N° 
UNIDADES 
POR AÑO 
INGRESO 
X VENTAS 
     
1.- TOMATE DE ÁRBOL DULCE 
AMARILLO 
1 1,70 96.000,00 163.200,00
   
2.-GRANADILLA ESPECIAL 1 2,90 96.000,00 278.400,00
   
3.-PAPAYA ESPECIAL 1 1,40 72.000,00 100.800,00
Tabla 7: Ingreso Anual por Venta  
Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
 
 
 De acuerdo a la acogida que tengan las frutas frescas en el mercado, a través de la 
satisfacción que se brinde a los clientes, se espera tener un crecimiento del 30% de nuevos clientes 
a partir del segundo año hasta el quinto año de la proyección. 
 
 
2.4.1  Análisis Costo – Volumen – Utilidad 
 
Punto de Equilibrio 
 
 Las siguientes fórmulas se utilizarán para calcular el punto de equilibrio en cada uno de los 
productos: 
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PUNTO DE EQUILIBRIO EN CANTIDADES 
 
 
 
  
 
Tabla 8: Punto de equilibrio Cantidades 
   Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
 
   
 
 
 
TOMATE DE ÁRBOL DULCE AMARILLO 
 
__________Costos Fijos_____________ 
Precio de venta – Costo Variable unitario 
30.170.1
05.125.89
−  
222.816,62 
 
GRANADILLA ESPECIAL 
__________Costos Fijos_____________ 
Precio de venta – Costo Variable unitario 
 
40.290.2
05.125.89
−  
178.250,01 
 
PAPAYA ESPECIAL 
__________Costos Fijos_____________ 
Precio de venta – Costo Variable unitario 
 
00.140.1
05.125.89
−  
222.812,62 
SUMATORIA TRES PRODUCTOS:  
$. 623.875,25 
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PUNTO DE EQUILIBRIO EN DÓLARES 
TOMATE DE ÁRBOL DULCE AMARILLO 
 
__________Costos Fijos_____________ 
1 –Costo Variable unitario 
Precio de venta 
70.1
30.1
05.125.89
 
378.781 
 
GRANADILLA ESPECIAL 
 
__________Costos Fijos_____________ 
1 –Costo Variable unitario 
Precio de venta 
90.2
40.2
05.89125
 
 
516.925 
 
PAPAYA ESPECIAL 
__________Costos Fijos_____________ 
1 –Costo Variable unitario 
Precio de venta 
40.1
30.1
05.125.89
 
311.938 
SUMATORIA TRES PRODUCTOS:  
 $. 1.207.644 
 
Tabla 9: Punto de Equilibrio en Dólares 
Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
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Punto de Equilibrio los 3 productos 
 
Gráfico 6: Punto de Equilibrio 
Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
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CAPÍTULO III 
ESTUDIO TÉCNICO E INGENIERIA DEL PROYECTO 
 
3.1. LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA EN LA CIUDAD DE QUITO 
El estudio de la localización de la Empresa deberá definir en forma clara cuál será el mejor sitio 
para ubicar el  establecimiento dónde se procesaran las “frutas frescas selectas”.  La localización 
óptima será la que permita obtener un máximo de beneficios y minimizando los costos en que 
incurra la empresa. 
 
Ponderación de Zonas de la Ciudad de Quito 
 Zona 1.Norte 
 Zona 2.Centro 
 Zona 3. Sur  
Calificación: 
 1   =   Malo  
 2   =   Bueno 
 3   =   Excelente 
 
ASIGNACIÓN ÓPTIMA POR PUNTOS. 
Factores 
Críticos 
Peso Cotocollao
La 
Marín
La 
Magdalena
Calificación 
Cotocollao
La 
Marín 
La 
Magdalena
Costo Arriendo 0,40 1 2 3 0,40 0,80 1,20
Cercanía 
mercado 
0,25 2 1 3 0,50 0,25 0,75
Vías de Acceso 0,15 3 2 3 0,45 0,30 0,45
Infraestructura 0,10 2 2 2 0,20 0,20 0,20
Materia Prima 0,05 2 2 2 0,10 0,10 0,10
Disponibilidad 
servicios 
básicos 
0,05 2 2 2 0,10 0,10 0,10
TOTALES 1,00    1,75 1,75 2,8
Tabla 10: Asignación Óptima Por Puntos 
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Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
 
Después de realizada la ponderación de los posibles sitios donde funcionará el centro de acopio de 
las frutas, se llega a la conclusión que el lugar más adecuado será la Zona 2: Sur, dentro de Quito; 
ya que cuenta con los servicios básicos  indispensables para cumplir con lo que  se ha propuesto.  
 
 
 Ocupará un espacio de 100 m² de construcción, distribuidos en: 60 m² para el área de 
bodegaje de las frutas, ventas, administración y 32 m². 
 
 
Plano de ubicación: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      Gráfico 7: Plano de ubicación 
     Elaborado por: Autor 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
MERCADO 
LA 
MAGDALENA 
CALLE CACHA 
AV. MARISCAL SUCRE 
REPRESENTA
CIONES 
CORTEZ 
VACA 
HUAYNAPALCON 
OE5-48 
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                                             REPRESENTACIONES CORTEZ VACA 
PLANO DE LA DISTRUCIÓN FÍSICA DE LA BODEGA 
 
 
Gráfico 8: Plano Distribución de Bodega 
Elaborado por: Autor 
 
 
ÁREA 20 MTS 
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3.2. CROQUIS DE QUITO E IDENTIFICACION DE LUGAR  DONDE SE ENCUENTRA 
LA BODEGA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
REPRESENTACIONES 
CORTEZ VACA 
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                         Gráfico 9: Identificación Empresa en el Croquis de Quito 
 
 
Equipo y Maquinaria de Producción 
 
 La planta de producción, para realizar su proceso de producción en forma adecuada, 
requerirá un conjunto de bienes que comprenden maquinaria y equipo de producción. 
 
 
 Dado que la empresa arrancará de cero, se detallan a continuación los equipos y maquinaria 
que serán necesarios para dar inicio a las operaciones de producción. 
ACTIVOS 
EQUIPOS DE PRODUCCIÓN 
CANTIDAD 
 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
QUIROFANO PARA CLASIFICAR FRUTAS 1 1.000,00 1.000,00
BALANZA PROFESIONAL 1 1.500,00 1.500,00
GAVETAS GRANDES SUPERMAXI PLOMAS 98 20,00 1.960,00
GAVETAS GRANDES SUPERMAXI PEQUEÑAS 40 10,00 400,00
GAVETAS GRANDES SANTAMARIA 71 22,00 1.562,00
GAVETAS MEDIANAS SANTAMARIA 19 17,00 323,00
GAVETAS PEQUEÑAS SANTAMARIA 12 12,00 144,00
TRACK MOVILIZAR PALLETS 1 650,00 650,00
    
TOTAL:   7.539,00
Tabla 11: Activos: Equipos y maquinaria 
Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
 
Muebles y Enseres 
 
 Para el correcto desenvolvimiento “Representaciones Cortez Vaca”, deberá disponer de: 
 
 
a) Muebles de Oficina 
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 Considerando como activos fijos tangibles de la empresa, es decir que se puede ver, tocar, 
que con el uso diario sufren desgaste y se vuelven obsoletos después de un tiempo determinado.  
Sin embargo son muy necesarios para facilitar el confort laboral a los clientes internos. 
 
ACTIVOS 
MUEBLES DE OFICINA 
CANTIDAD 
 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
ESCRITORIO OFICINA 1 300,00 300,00
SILLAS 2 50,00 100,00
PAPELERA METALICA 1 15,00 15,00
PIZARRA TIZA LÍQUIDA 1,20X0,80 1 100,00 100,00
ANAQUEL ARCHIVADOR 1 150,00 150,00
MESA DE MADERA 1 30,00 30,00
CUADRO 1 150,00 150,00
BASUREROS 3 5,00 15,00
   
TOTAL:   860,00
Tabla 12: Activos: Muebles de Oficina 
Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
 
 
b) Equipos de Oficina y Cómputo 
 
 
 Considerado como un activo fijo tangible de la empresa, los mismos que tienen una 
consideración especial, ya que estos equipos de cómputo sufren un mayor desgaste y se vuelven 
obsoletos en menor tiempo en comparación con los demás activos. El Reglamento a la Ley de 
Régimen Tributario Interno establece una vida útil de tres años para estos equipos electrónicos.  
Éstos activos serán una herramienta indispensable para llevar el control de las actividades de la 
empresa. 
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ACTIVOS 
EQUIPOS DE OFICINA Y DE 
CÓMPUTO 
CANTIDAD 
  
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
LAPTOP TOSHIBA 1         750,00       750,00 
TELEFONOS CELULARES 2         120,00       240,00 
CALCULADORA CASIO 1           60,00         60,00 
CENTRAL TELEFÓNICA 1         250,00       250,00 
TELÉFONOS FIJOS 3          50,00       150,00 
IMPRESORA 1           70,00         70,00
      
 TOTAL:        1 .520,00 
    Tabla 13: Activos: equipos de Oficina y computación 
    Fuente: Personal 
    Elaborado por: Autor 
 
 
c) Vehículos 
 Incluye el vehículo que es indispensable para transportar las frutas frescas selectas a los 
locales comerciales. 
 
ACTIVOS 
VEHÍCULOS 
CANTIDAD
  
VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
VIDA 
ÚTIL 
AÑOS 
VALOR 
DESECHO 
VALOR 
DEPREC. 
       
CAMIÓN FC-3.5 1 25.000,00 25.000,00 5 2.500,00 4.500,00 
       
DEPRECIACÓN 
VEHÍCULOS: 
 25.000,00   2.500,00 4.500,00 
Tabla 14: Activos: Vehículos 
Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
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FLUJO DEL PROCESO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Solicitud del pedido 
de frutas  e 
importaciones
Pedido de Insumos 
Recepción de 
Insumos 
Inspección 
de Insumos 
Almacenamiento 
Lavado de Frutas 
Preparación de 
Frutas
Encerado
Enmallado 
Etiquetado 
Transporte
Entrega de pedidos 
en los locales de 
Mega Santamaría 
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Gráfico 10: Flujo de Procesos 
 
 
3.3. DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO ADMINISTRATIVO DE 
REPRESENTACIONES CORTEZ VACA 
 
 
 Para que el Plan de Mercadeo cumpla con su propósito y alcance la efectividad esperada, al 
igual que todos los planes que desarrolle una organización, debe estar alineado con la Visión y con 
los objetivos corporativos,  La planificación no significa adivinar el futuro, sino: CONOCER DE 
CIERTA MANERA DÓNDE ESTAREMOS EN EL FUTURO, EN FUNCIÓN DE LAS 
DECISIONES QUE SE TOMAN HOY. 
 
 
¿PARA QUÉ PLANIFICAR? 
 Para saber dónde se está y hacia dónde se va. 
 Para tener un propósito común. 
 Para mejorar el compromiso del personal. 
 Para otorgarle importancia al trabajo diario. 
 Para medir el desempeño. 
 Para generar ideas y nuevas iniciativas. 
 Para una mejora corporativa permanente. 
 
 
Con los siguientes esquemas se podrá recordar y comprender mejor el proceso de alineamiento 
organizacional y los conceptos de Planificación Estratégica. 
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ALINEAMIENTO ORGANIZACIONAL 
         MARKETING      ORGANIZACIÓN 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 11: Alineamiento Organizacional  
Fuente: Revista Criterios – Cámara de Comercio, Junio del 2003, No. 58. Fascículo Coleccionable- 
gerencia Siglo XXI. 
 
 
La Empresa “Representaciones Cortez Vaca”  para insertarse en el mercado y orientarse 
hacia el cumplimiento de los objetivos, ha convenido la elaboración del direccionamiento 
estratégico, en el cual incorpora todos los esfuerzos y además compromete a todos los miembros 
desde el inicio de las actividades comerciales con lo cual asegurará la permanencia en el mercado y 
compartirá su identidad y razón de ser con los clientes potenciales y por ende con el público en 
general. 
 
 
La empresa como tal,  pretende convertirse en una entidad exitosa en el tiempo de su 
existencia, por lo cual se desarrollará y se construirá sobre bases sólidas, constituidas por principios 
y valores auténticos, que permitirán la introducción, crecimiento, desarrollo y maduración como 
etapas de vida de la empresa.  Estos principios y valores respaldarán la filosofía de la empresa y se 
concentrarán fundamentalmente en: la calidad de las frutas frescas que se proporcionarán a los 
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clientes y además promoverán entre los clientes internos la pasión por el servicio al cliente externo 
o consumidor, partiendo de la innovación, creatividad, productividad, respeto, desarrollo integral y 
sobre todo la excelencia profesional del personal. 
 
3.4. PRINCIPIOS Y VALORES 
 
VALORES.-  Convicciones acerca de lo que está bien o mal.  Ejes de conducta de las personas. 
 
 
 Como se observa, este alineamiento debe producirse entre todas las áreas funcionales y la 
visión, misión y valores corporativos; pero además debe existir coherencia vertical entre Visión, 
Misión, Objetivos y Estrategias. 
 
 
La Empresa otorga mucha importancia, a la “calidad de los productos”, a la eficiencia en el 
servicio brindado, al cumplimiento en tiempos de entrega, a la capacitación y desarrollo profesional 
(individual e integral) y a la fidelidad con el cliente. 
 
 
El  lema: “productos de calidad” dará a entender entre los clientes internos y externos la 
oferta y la compra de un producto de calidad y con eficiencia en el servicio, por lo cual será una ley 
de la empresa cumplir con estos principios. 
 
 
Los valores de la Empresa se definen como los ideales deseables, que serán incorporados a 
la vida diaria de la organización y estarán descubiertos libre y conscientemente en el desarrollo de 
las actividades de la organización, porque se relaciona directamente con el comportamiento 
humano de los miembros de la totalidad del negocio, por lo tanto al socializar estos valores entre 
los integrantes del equipo de trabajo, se entenderían como valores corporativos, siendo su raíz más 
íntima la práctica personal o individual de los mismos. 
 
 
Estos valores se pueden resumir en: 
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MATRIZ AXIOLÓGICA 
ACTORES EMPRESA CLIENTES MERCADO EMPLEADOS FAMILIA
PRINCIPIOS Y VALORES
CALIDAD DEL PRODUCTO x x x
EFICIENCIA DEL SERVICIO x x x x x
CUMPLIMIENTO EN TIEMPOS DE ENTREGA x x x x
CAPACITACION Y DESARROLLO x x x
FIDELIDAD CON EL CLIENTE x x x x  
Tabla 15: Matriz Axiológica 
Elaborado por: Autor 
 
Calidad del producto, este valor se fundamenta en que todos los miembros de la organización 
deben tener una conducta de que la buena calidad es la base sólida para involucrar a los clientes 
externos, mercado y empresa.  La buena imagen de la institución, al mejoramiento de las relaciones 
empresa – cliente, empresa – mercado. 
 
 
Eficiencia del servicio,   este valor se ha considerado como la directriz, la base del servicio, pues 
al ofrecer un servicio de buena calidad, acompañado de la eficiencia,  en las condiciones 
requeridas, hace que los actores como los clientes se sientan satisfechos, que el mercado se 
desarrolle adecuadamente, que la empresa crezca en imagen, y que los empleados se sientan 
satisfechos al saber que sus esfuerzos valen la pena. 
 
 
9 Calidad de los productos ofertados 
 
9 Eficiencia en el servicio brindado 
 
9 Cumplimiento en tiempos de 
entrega 
 
9 Capacitación y desarrollo 
profesional (individual e integral). 
 
9 Fidelidad con el cliente 
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Cumplimiento en tiempos de entrega, este valor se fundamenta en las entregas de las frutas 
frescas justo a tiempo, de manera que nuestros proveedores obtengan su producto en la hora y en 
las condiciones adecuadas. 
 
 
Capacitación y desarrollo,  el éxito de toda institución depende en gran medida del grado de 
capacitación y desarrollo que se entregue al personal para formar un gran estímulo dentro de ellos, 
al saber que son importantes, al considerar que el conocimiento de sus componentes se orientan a la 
satisfacción de los usuarios, en éste caso nuestros clientes. 
 
 
Fidelidad con el cliente,  la base de toda empresa comercial son los clientes, por lo que 
“Representaciones Cortez Vaca” considerará al cliente como la razón de ser, ya que gracias a ellos 
nacerá y por ellos en el mediano plazo crecerá.  Por tal motivo el cliente es lo primero, por lo que a 
través del buen servicio, atención, y los productos brindados se lograrán la fidelización del mismo. 
 
 
3.4.1. Visión  
 
VISIÓN.-   Es cómo se espera que vean y reconozcan la empresa en el futuro.  No debe expresarse 
en números, más bien debe ser comprometedora y motivante para que estimule y promueva la 
pertenencia de todos los miembros de la organización (Qué queremos ser). 
 
 
La visión se convierte en la principal motivación de la empresa en el diario vivir, los objetivos son 
los logros que se desea obtener anualmente para encaminarse hacia la visión, son: 
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Gráfico 12: Objetivos y Estrategias 
Fuente: Revista Criterios – Cámara de Comercio, Junio del 2003, No. 58. Fascículo Coleccionable- 
gerencia Siglo XXI. 
 
 
 Una especie de escalones que enlazan la situación actual de la empresa con la situación 
ideal; y las estrategias viene a ser el “Cómo alcanzar estos objetivos”,  pero tanto la empresa como 
el entorno cambian constantemente, por ello es necesario medir estas influencias internas y 
externas con cierta periodicidad para realizar los ajustes respectivos al plan. 
 
 
La Visión de la empresa  “Representaciones Cortez Vaca”  se orienta hacia un crecimiento 
sostenido de la empresa tanto interna como externa, explicando cómo desarrollo interno al  
desarrollo y capacitación del personal, al avance económico y social de sus colaboradores, y al 
crecimiento del capital de trabajo, etc. 
 
 
Se entendería como crecimiento externo al  mejoramiento en el trato a los proveedores, 
cancelación a tiempo de obligaciones tanto con terceros, como con obligaciones financieras, 
tributarias, etc. 
 
 
 
A. INTERNO 
       Fortalezas
 
VISIÓN 
¿QUÉ QUEREMOS SER? 
 
MISIÓN 
¿QUIÉNES SOMOS? 
¿PARA QUÉ ESTAMOS? 
A. EXTERNO 
Amenazas 
Oportunidades  
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La Visión de la empresa para los próximos años radica en: 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
3.5. MISIÓN  ACTUAL  
 
 
MISIÓN.-  Propósito básico de una organización.  Identifica el alcance de las operaciones de una 
empresa a largo plazo en los aspectos de producto y mercado (Quiénes somos y para qué 
estamos).10 
 
 
La Misión de la Empresa, es: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La Empresa permitirá obtener utilidades y al mismo tiempo proporcionará una 
alimentación saludable a través de alimentos nutritivos y de calidad,  por tal razón la misión de la 
Empresa “Representaciones Cortez Vaca” puede englobarse en la siguiente frase  CALIDAD Y 
BIENESTAR DE LOS CLIENTES. 
 
                                                 
REVISTA CRITERIOS – Cámara de Comercio, Junio del 2003, No. 58. Fascículo Coleccionable – gerencia Siglo XXI. 
COMERCIALIZAR  “FRUTAS  FRESCAS  SELECTAS” IMPORTADAS, 
PROPORCIONANDO  UNA  ALIMENTACIÓN  SANA  AL  PÙBLICO  EN 
GENERAL,  A  TRAVÉS  DE  ALIMENTOS  NUTRITIVOS  Y  DE  ALTA 
CALIDAD;  TENIENDO  COMO  PRINCIPIO  FUNDAMENTAL  EL 
BIENESTAR DE NUESTROS CLIENTES.   
SER LA EMPRESA ECUATORIANA LÍDER EN LA   COMERCIALIZACIÓN DE 
“FRUTAS FRESCAS SELECTAS” IMPORTADAS A TRAVÉS DE PRODUCTOS 
DE CALIDAD, EFICIENCIA EN EL SERVICIO   BRINDADO, SATISFACIENDO 
LAS  NECESIDADES  NUTRITIVAS  DEL  PÙBLICO  EN  GENERAL,  EN 
FUNCIÓN  DE LA CAPACITACIÓN Y DESARROLLO PROFESIONAL. 
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3.5. 1. OBJETIVOS 
 
Los objetivos son fines o un estado de los negocios que una organización procura lograr. 
 
 
Los objetivos tienen tres finalidades principales que son: 
 
1. Funcionar como registros de los compromisos adquiridos por sus autores. 
2. Servir como reglas de medición para determinar el progreso. 
3. Actuar como motivadores positivos de las realizaciones. 
 
 
Objetivo General 
 
 Obtener  productividad y rentabilidad de la Empresa en su etapa de crecimiento, mediante 
el desarrollo del recurso humano y el incremento de las ventas a mediano plazo, para 
impulsar la reinversión en la propia unidad comercial  
 
 
Objetivos Específicos 
 
 Diseñar los canales de distribución más factibles para minimizar costos de la empresa y 
cumplir con los pedidos justo a tiempo. 
 
 Capacitar y motivar frecuentemente al cliente interno con la finalidad de impulsar  el 
talento del equipo humano de la empresa. 
 
 Promover el desarrollo y profesionalismo del personal con el fin de incrementar la 
productividad y rentabilidad de la empresa. 
 
 Fomentar el trabajo en equipo, mediante la elaboración de planes y programas de trabajo en 
los cuales se involucrarán todos los miembros de la empresa. 
 
 Incentivar las relaciones comerciales con proveedores para seleccionar y aprovechar 
adecuadamente las oportunidades, que ellos brindan a la  empresa, con respecto a los 
productos que distribuyen. 
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 Establecer políticas de precios y demás aspectos que involucran el funcionamiento normal 
y satisfactorio tanto para clientes internos y externos de la empresa. 
 
 Establecer un clima o ambiente laboral agradable para cumplir con las metas, objetivos, 
visión y misión de la empresa. 
 
 
3.6. POLÌTICAS POR ÀREAS 
 
 
 Las políticas son la definición de normas, sistemas de valoración o decisión que al definir y 
puntualizar los objetivos de una empresa, pueden guiar y regular los métodos y las directrices de 
comportamiento de la organización. 
 
 
TALENTO HUMANO 
 
1. Se realizará una capacitación completa de las actividades de la empresa con todo el 
personal que se contrate y además se darán charlas, seminarios y cursos a todo el personal 
de la organización, cada seis meses. 
2. Se dará una pequeña remuneración adicional mensual al empleado de cada área más 
destacado del mes. 
3. Se realizarán reuniones trimestrales con todo el personal de la empresa para elaborar planes 
y programas de trabajo y así fomentar el trabajo en grupo, donde todas y cada una de las 
ideas y aportes de los empleados serán tomadas en cuenta. 
4. Se tenderá sugerencias, inquietudes; etc. del cliente interno en el momento que éste lo crea 
necesario. 
5. Las remuneraciones y beneficios de ley de los empleados será la que se encuentre vigente 
según el Ministerio de Relaciones Laborales. 
6. Se evaluará cada tres meses al cliente interno, a través de pruebas psicológicas y de 
conocimientos teóricos o prácticos según sea el caso. 
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CRÉDITO 
 
1. El plazo máximo del crédito concedido será de 8 días. 
2. Se extenderá el tiempo de crédito a máximo 8 días de gracia, para el pago de la factura, por 
parte de los locales de los Supermercados Santa María. 
3. Se concederá un 4.15% de descuento, por cada factura a todos los locales, 2% por pronto 
pago y 2.15% por no devoluciones. 
 
 
COBRANZAS 
 
1. La recaudación de los créditos concedidos se realizará de acuerdo a la fecha de 
vencimiento de la factura (8 días negociados de mutuo acuerdo). 
 
 
PROVEEDORES DE LAS COMPRAS E IMPORTACIONES 
 
1. Se mantendrán contactos y relaciones comerciales constantes con los proveedores para 
realizar las mejores adquisiciones de los productos de calidad acordes con el precio de 
éstos. 
2. Se exigirá a los proveedores la buena calidad de los productos, la entrega oportuna y el 
abastecimiento de los productos. 
3. Se solicitará a los proveedores el tiempo mínimo de 15 días en el pago de las facturas. 
4. El pago a los proveedores se realizarán únicamente los días lunes vía  transferencias. 
5. La recepción de los pedidos se realizará a diario vía correo electrónico. 
 
 
3.7.  ESTRATEGIAS 
 
 
 Las estrategias pueden definirse como medios para alcanzar una meta específica.  Pensar en 
la estrategia es realmente infructuoso, mientras no se haya identificado claramente la meta última.  
En términos empresariales, esta meta puede ser el enunciado de un objetivo a largo plazo como, por 
ejemplo, el mejoramiento de la participación en el mercado o la continua participación en un 
negocio, sobre la base de un criterio de rentabilidad. 
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Las estrategias son líneas maestras para la toma de decisiones que tienen influencia en la eficacia a 
largo plazo de una organización. 
 
 
 Planificar, administrar, coordinar, dirigir y controlar administrativamente la Empresa para 
ofertar eficientemente frutas frescas selectas hacia el consumidor. 
 
 Planificar los recursos económicos, financieros, humanos y tecnológicos de la empresa 
para contrarrestar la rentabilidad inicial mínima de la empresa y las cuentas por cobrar. 
 
 Dar a conocer a los proveedores la filosofía empresarial, para entablar relaciones de 
confianza y seguridad de ellos con respecto a la empresa y garantizar su distribución de 
productos. 
 
 Investigar los costos de los canales de distribución existentes y seleccionar el más cómodo 
y adecuado para la empresa. 
 
 Establecer relaciones de carácter financiero con instituciones de prestigio, mediante el 
vínculo económico, para obtener imagen, brindar seguridad, solvencia y garantizar el 
crecimiento y desarrollo en el mercado. 
 
 Diseñar programas de sostenimiento de la empresa en momentos de recesión económica 
para no desaparecer del mercado y reactivar la economía interna. 
 
 Aplicar normas de control de calidad al contexto general de la empresa para cumplir con 
los objetivos de calidad de las frutas frescas selectas. 
 
 Elaborar encuestas de post-venta a los clientes externos para corregir y mejorar la 
satisfacción al cliente. 
 
 
3.7.1. Plan Operativo 
 
A. Crear y diseñar un plan de marketing. 
B. Posicionar a la empresa en el mercado. 
C. Elaboración de políticas y reglamentos de la empresa. 
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D. Organizar administrativamente la empresa. 
E. Planificar y administrar efectivamente: Presupuesto, ingresos y gastos de la empresa. 
F. Mejorar la imagen corporativa de la empresa. 
G. Incrementar en un 30% la productividad de la empresa en la etapa de crecimiento. 
H. Incrementar el desempeño de los clientes internos de la empresa. 
 
 
3.7.2. Mapa Estratégico 
 
 A continuación se elabora el mapa o cuadro estratégico de “Frutas Frescas Selectas” que 
consiste en establecer la organización estratégica de la misma, en la que consta la misión, visión, 
principios y valores, los objetivos proyectados para el primer año de existencia de la empresa, así 
como también las políticas y las estrategias. 
 
 
MISIÓN 
 
 Comercializar frutas frescas selectas importadas de alta calidad. 
 Eficiencia en el servicio brindado satisfaciendo las necesidades del público en general. 
 
 
VISIÓN 
 
 Comercializar frutas frescas selectas importadas para proporcionar al público en general 
una alimentación saludable a través de nuestros productos de calidad. 
 
 
PRINCIPIOS Y VALORES 
 Calidad de los productos ofertados. 
 Eficiencia en el servicio brindado. 
 Cumplimiento en el tiempo de las entregas. 
 Capacitación y desarrollo profesional. 
 Fidelidad con el cliente. 
 
 
OBJETIVOS 
 Crear plan de marketing. 
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 Posicionar la empresa en el mercado local. 
 Elaborar políticas y reglamentos internos. 
 Organizar la Empresa. 
 Planear el presupuesto. 
 Incrementar en un 30% las ventas. 
 
 
ESTRATEGIAS 
 
 Planificar, administrar, coordinar, dirigir y controlar la empresa para ofertar eficientemente 
productos de calidad. 
 Diseñar campañas publicitarias adecuadas. 
 Planificar financieramente los recursos económicos y financieros de la empresa. 
 
 
POLÍTICAS 
 
 Evaluar al cliente interno a través de pruebas psicológicas. 
 Recaudar los créditos concedidos por vencimientos de facturas. 
 Evaluar la calidad de los productos. 
 Mantener contactos comerciales con los productores. 
 
3.8.  PROVEEDORES 
 
 
3.8.1. Provisiones y análisis de proveedores 
 
Una vez que la Empresa ha sido instalada en el mercado, se podrá seguir negociando con 
los proveedores seleccionados para los productos, con quienes se analizarán todos los parámetros 
de compras: cantidades, precios, descuentos, promociones, logística comercial, entregas, formas de 
pago, etc., antes de realizar las importaciones.   
 
 
3.8.2. Proceso Logístico de “Frutas Frescas Selectas” 
 
El proceso  logístico  de “Representaciones Cortez Vaca”, se basa en la  comercialización  
de las frutas a los distintos locales de los supermercados Mega Santamaría.   
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La preparación toma en cuenta la clasificación bajo normas técnicas de selección antes 
mencionadas para lo cual se involucran los tiempos de preparación y transporte de las frutas. 
 
 
También  es  importante  recalcar  en   este   proceso, la  logística del transporte, que es 
considerada, como variable influyente el momento de entregar las frutas, para lo cual se admite un 
tratamiento especial de ruta idónea que ayudará a llegar a tiempo a los locales a la hora de entrega 
así como también garantizar que las frutas lleguen en óptimas condiciones. 
 
 
3.8.3. Abastecimiento de los productos 
 
 
 Luego de haber realizado el estudio a cada proveedor de las mercancías previstas para la 
venta se ha llegado a la conclusión de que  para cada clasificación de productos existe el 
mecanismo o el método de abastecimiento y se lo puede resumir de la siguiente manera. 
 
3.8.4. Proceso de importaciones 
 
ACTIVIDADES RESPONSABLE 
1.- Solicitar el certificado de importador. Empresa 
2.- Carta autorización de la empresa que va a exportar. Proveedor 
3.- Emisión de la nota de pedido de lo que se va a importar Empresa 
4.-Carta a Agro calidad indicando cantidad en kilos de la 
importación.  
Empresa 
5.-Ingreso de la documentación a Agro calidad para su 
aprobación.   
Empresa 
6.-Aprobación de la importación. Agro calidad 
7.-Compra de fitosanitarios para cada producto a importar. Empresa 
8.-Contratación agente afianzado de aduanas. Empresa 
9.-Trámite en frontera para legalizar la importación. Agente aduana 
10.-Trasbordo del producto en frontera.     Empresa-Proveedor 
11.-Transportación producto de frontera a bodega. Empresa 
Tabla 16: Proceso de importaciones 
Elaborado por: Autor 
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 Los productos son perecibles de tal manera que se ha dispuesto el abastecimiento semanal. 
3.9.  CICLO DEL PEDIDO DE “FRUTAS FRESCAS SELECTAS” 
 
Solicitud del pedido de frutas e importación 
Pedido de Insumos 
Recepción de Insumos 
Inspección de Insumos 
Almacenamiento 
Lavado de frutas 
Clasificación de frutas 
Encerado  
Enmallado 
Etiquetado 
Transporte 
Entrega de frutas en los locales de Mega Santamaría 
Tabla 17: Ciclo de Pedido de Frutas 
ELABORADO POR: Autor 
 
 
3.10.CADENA DE VALOR EMPRESARIAL 
 
 
 Como es lógico a partir de la introducción en el mercado de la Empresa “Representaciones 
Cortez Vaca”, es importante complementar el análisis del ambiente interno de la empresa, mediante 
la aplicación de una herramienta interesante, denominada cadena de valor de la organización, 
mediante la cual se podrá conocer la combinación de los principales macro procesos de la empresa 
con la finalidad de preparar y comercializar las frutas. 
 
 
 Además es necesario mencionar que a través de la cadena de valor se puede determinar el 
alcance competitivo de la empresa, mediante el análisis de sus ventajas competitivas. 
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Gráfico 13: Planificación estratégica administrativa 
Elaborado por: Autor 
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Tabla 18: Proceso Pre Venta 
Elaborado por: Autor 
OBJETIVO:
ALCANCE:
Pag.
01 de 01
NOMBRE DEL PROCESO:
CÓDIGO: 001
PRE VENTA
 .- Jefe de Ventas       
- Gerentes Locales
Visitar los locales comerciales de Mega Santamaría.
Realizar reuniones con los administradores de todos 
los locales.
Asesorar y vender las frutas frecas a los locales Mega Santamaría.
Comprende desde que el Jefe de Ventas visita a los locales 
comerciales, para asesorar, hasta que se realiza la venta el cobro 
de la factura y la entrega a Contabilidad.
Tomar el listado del número de pedidos por cada uno 
de los locales.
RESPONSABLE: REVISADO POR:
Lcdo. Iván Cortez
Quito, Junio / 2012
.- Jefe de Ventas       
Wilson Peña
Quito, Junio / 2012
Gerente General
APROBADO POR:
-
ACTIVIDADES
-
- Asesorar a los clientes sobre las frutas frescas, 
precios y calidad de los productos.
.- Jefe de Ventas
.- Jefe de Ventas
.- Jefe de Ventas       
- Administradores      
- Gerentes Locales
RESPONSABLE
Entregar el cobro de las facturas al departamento de 
contabilidad y sustentarlo con Comprobante de 
Ingreso (Original Departamento de contabilidad y 
Acordar el horario de entrega de las frutas frescas.-
-
.- Jefe de Logísitca y 
Despacho            
- Departamento de 
Ventas
Entregar al Departamento de Logística y Despacho el 
documento de entrega-recepción, por el número de 
frutas frescas entregadas en cada local comercial.
Verificar el cobro de las facturas a cada uno de los 
locales de acuerdo al sistema que ellos mantienen, 
í t f i
   - Contador
-
Entregar al Departamento de Producción y Empaque 
la solicitud de producción en original y 1 copia 
(original - Departamento de Ventas, 1 copia - 
D t t d P d ió E )
-
-
.- Jefe de Ventas
Acordar la forma de pago. .- Jefe de Ventas-
.- Jefe de Ventas       
- Jefe De Producción y 
Empaque
.- Jefe de Ventas       
- Gerentes Locales
-
Elaborar la factura de las frutas frescas entregadas a 
cada local, para ser entregado en original y dos 
copias (original local comercial, primera copia ventas 
y segunda copia a contabilidad).
.- Gerentes Locales     
- Jefe de Ventas       
- Contabilidad
-
-
Recibir de Logística y Despacho, la Orden de Entrega 
firmada de las entrgas al local comercial por parte del 
responsable del supermercado.
.- Logística y Ventas    
- Jefe de Ventas 
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Gráfico 14: Proceso Pre- Venta       
3.10. CADENA DE VALOR DE LOS MACRO PROCESOS 
 
 La cadena de valor de los macro-procesos de “Representaciones Cortez Vaca” no es sino 
en primer plano la diferenciación de áreas de grandes funciones dentro del negocio, que encierran a 
cada uno de los procesos que se vinculan a la creación y formación de la producción y 
comercialización de loncheras, luego se refiere a la identificación de las operaciones que se 
realizarán indefinidamente en dicha creación y finalmente a la determinación del porcentaje de 
contribución de cada unidad de la empresa hacia el producto  terminado.  
 
 
3.10.1. Factores de Éxito 
 
 
 Los factores de éxito de la empresa se pueden describir en función de siete parámetros 
básicos que al aplicarse pueden proporcionar desarrollo, eficacia, eficiencia y efectividad en el 
cumplimiento de la visión y objetivos de la organización. 
 
1. Sistema de gestión de calidad integrada. 
2. Procesos aplicados para el servicio. 
3. Estructura administrativa. 
4. Tecnologías. 
5. Clientes internos. 
6. Bases ideológicas del marketing y uso eficaz en el futuro. 
7. Clientes externos. 
 
3.10.2. Indicadores de Gestión 
 
Para los indicadores de gestión se considerará lo Realizado/programado para poder establecer el 
porcentaje de cumplimiento para lo cual necesitaremos conocer: 
 Estándares de calidad del servicio. 
 Producción y productividad. 
 Desarrollo organizacional. 
 Crecimiento y expansión (sucursales). 
 Clientes satisfechos. 
 Incremento de la competitividad. 
76 
 
 Niveles de posicionamiento en el mercado. 
 Motivación y crecimiento del recurso humano. 
CAPÍTULO IV 
ESTUDIO FINANCIERO 
 
4.1  ANÁLISIS DE FACTIBILIDAD 
 
 A continuación se detalla cada uno de los componentes que forman parte de la 
estructuración financiera de “Representaciones Cortez Vaca”, dentro de estos componentes se 
mencionan los siguientes: 
 
 
 Inversiones: necesarias para poner en marcha la empresa. 
 Costos: de operación. 
 Gastos: de administración. 
 Gastos: ventas. 
 Financiamiento: de capital. 
 
  
 Se empezará con la definición del Análisis Financiero, y con la información de los 
resultados obtenidos mediante el estudio de mercado; se determinará cuál es el monto total 
requerido para la implementación y puesta en marcha del plan de negocios de “Representaciones 
Cortez Vaca”.  También se presentará el Presupuesto de Ingresos Proyectado, costos y gastos; se 
continuará con los Estados Financieros en que incurrirá la empresa; se calculará el Punto de 
Equilibrio y los indicadores financieros.  Todos estos elementos proporcionarán información veraz 
con la cual se podrá determinar la factibilidad del negocio. 
 
 
 La ejecución del Estudio Financiero, está basado en conocer el monto de la inversión 
requerida para establecer las fuentes de financiamiento.  El presupuesto  estimado, que incluirá: 
 
 Ingresos operacionales. 
 Costos: fijos y variables; necesarios para la operatividad del negocio. 
 Gastos. 
 
En base al presupuesto proyectado se procederá a proyectar los Estados Financieros como son: 
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 Estado de Situación Inicial. 
 Estado de Resultados o Estado de Pérdidas y Ganancias. 
 Estado de Situación Financiera o Balance General. 
 
 
 Los Estados Financieros proyectados permitirán sustentar la decisión de realizar la 
inversión en el negocio, y si la idea del negocio es rentablemente económica.   
 
 
Además para conocer cuál es el nivel de producción mínima de la empresa, se determinará 
el Punto de Equilibrio, en el cual los ingresos por concepto de ventas serán iguales a los costos fijos 
y variables de la misma; el resultado del Estudio Financiero determinará si el Plan de Negocio es 
rentable o no, para alcanzar dichos resultados se utilizará como herramientas los indicadores 
financieros como: 
 
 VAN – Valor Actual Neto. 
 TIR – Tasa Interna de Retorno. 
 Periodo de Recuperación. 
 R b/c – Relación Beneficio  Costo. 
 
 
 La aplicación de estos indicadores permitirá establecer el tiempo en que se logrará la 
recuperación de la inversión total. 
 
 
4.1.1  Análisis Financiero 
 
 El objetivo fundamental del análisis financiero es realizar la respectiva valoración de la 
inversión; los ingresos, costos y gastos en que incurrirá la empresa, a partir de estos criterios 
cuantitativos y cualitativos, se podrán determinar que tan factible es, permitiendo cuantificar su 
rentabilidad, la misma nos permitirá tomar decisiones para la puesta en marcha del plan de negocio. 
 
Presupuesto Proyectado 
 
 
 El presupuesto del negocio es uno de los pilares más importantes al momento de dar inicio 
a una actividad económica, éste se sustenta en los resultados del estudio del mercado, del estudio 
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técnico, y la técnica utilizada, todo ello conlleva a proveer la información necesaria para la 
determinación de las inversiones de la empresa, el presupuesto será la base para la elaboración del 
flujo de fondos de la empresa en los próximos años.  
 
 
Con el fin de establecer los activos requeridos para dar inicio a las actividades, así como 
para la respectiva valoración del Capital de Trabajo necesario para la puesta en marcha, se debe 
considerar que en la etapa de iniciación de “Representaciones Cortez Vaca” es donde se realiza la 
mayor parte de las inversiones, luego en la etapa de operación se generan los costos, así como los 
ingresos por venta de las frutas frescas selectas. 
 
 
El presupuesto proyectado es la base para la construcción del Flujo de Caja o Cash flow, ya 
que depende de los eventos financieros previstos para la iniciación y operación de las actividades 
productivas. 
 
 
Inversión Inicial 
 
 
 Uno de los aspectos imprescindibles al momento de dar inicio a la idea de un negocio es 
conocer los activos fijos que requerirá la empresa para iniciar sus actividades, entre ellos se puede 
mencionar: 
 
 
 Equipo y maquinaria de producción. 
 Muebles y enseres. 
 Equipo de oficina y cómputo. 
 Vehículos. 
 
 
 Estos activos fijos por su naturaleza tienen un valor de mercado, y es considerado una 
inversión inicial para la empresa, además es necesario considerar que al dar inicio a cualquier 
actividad se debe incurrir en gastos adicionales como: 
 
 
 Gastos de instalación. 
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 Gastos de constitución. 
La inversión inicial que necesita la empresa Representaciones Cortez Vaca, es un desembolso 
inicial de $.56.399,oo requerido para la adquisición de bienes tangibles e intangibles, los mismos 
permitirán la operatividad del negocio. 
 
 
 Estos activos se adquieren para ser utilizados dentro de su vida útil por la empresa y no son 
objeto de comercialización, por lo tanto se los determina o registra como un valor negativo,  Los 
activos fijos si bien no se consumen con el primer uso, son activos que sufren desgaste constante, 
por lo mismo van perdiendo su valor inicial o comercial hasta su último año de vida útil. 
 
 
 
Estimación de Costos 
 
 Para el análisis económico de la empresa, se clasificarán los costos en: 
 
 Costos Fijos (CF). 
 Costos Variables (CV). 
 
 
a) Suministros Básicos de Producción 
 
 Los gastos básicos indispensables para el desarrollo de la empresa, se considera: 
 
 Luz Eléctrica. 
 Agua Potable. 
 Combustibles. 
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COSTO COSTO
MENSUAL ANUAL
Luz Eléctrica 39.07 468.85
Agua Potable 37.04 444.53
Combustible 115.00 1,380.00
TOTALES 191.11$        2,293.37$         
SERVICIOS BÁSICOS
SERVICIOS BÁSICOS
 
 Tabla 19: Servicios Básicos Generales 
             Fuente: Personal 
             Elaborado por: Autor 
 
 
b) Suministros Básicos de Administración 
 Los gastos básicos indispensables para el desarrollo de las actividades administrativas son: 
 
 Teléfono. 
 Internet. 
 Mantenimiento Oficina. 
 
SERVICIOS BÁSICOS ADMINISTRACIÓN 
SERVICIOS BÁSICOS 
ADMINISTRACIÓN 
COSTO  COSTO 
MENSUAL ANUAL 
Teléfono 40,00 480,00
Internet (banda ancha) 30,00 360,00
Mantenimiento Oficina 20,00 240,00
      
TOTALES  $            90,00  $       1.080,00 
 
          Tabla 20: Servicios Básicos de Administración  
         Fuente: Personal 
         Elaborado por: Autor 
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c) Suministros de Oficina 
 
 Los gastos de oficina, son los mínimos indispensables para el correcto desarrollo de las 
funciones administrativas. 
SUMINISTROS DE OFICINA 
Concepto Cantidad V. Unitario V. Mensual V. Anual 
CDs x 50 1 25,00 25,00 25,00
Clips x 100 6 2,00 12,00 12,00
Corrector 24 1,50 36,00 36,00
Esferos x 12 6 8,00 48,00 48,00
Grapadora 8 6,00 48,00 48,00
Lápices x 12 3 6,00 18,00 18,00
Papel higienico 15 0,76 11,40 136,80
Resmas de papel 2 4,18 8,36 100,32
Sacagrapas 8 1,50 12,00 12,00
Toallas de papel 2 10,00 20,00 20,00
TOTAL      $             238,76   $        456,12 
   Tabla 21: Suministros de Oficina 
   Fuente: Personal 
   Elaborado por: Autor 
  
 
La empresa tendrá su oficina y planta de producción en el Barrio La Magdalena, Sector 
Sur, el costo estimado de alquiler es: US $ 200,00 por mes. 
 
GASTO EN ARRIENDO, OFICINA Y BODEGA 
OFICINA Y 
BODEGA 
COSTO 
MENSUAL  ANUAL 
ARRIENDO 200,00 2.400,00 
TOTALES 200,00 2.400,00 
      Tabla 22: Gastos Arriendo Bodega 
                              Fuente: Personal 
                              Elaborado por: Autor 
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d) Costo del Personal 
 
 
 Se debe considerar que la empresa dispondrá de personal administrativo y operativo a 
tiempo completo, los mismos que dispondrán de todos los beneficios establecidos por las Leyes 
laborales del país.  Esto genera una infinidad de costos extras, por lo cual se debe considerar todos 
los costos derivados por concepto del empleo del personal.  Para esto se analizarán los siguientes 
elementos retributivos para el cálculo del costo por empleo y trabajador: 
 
 Sueldo Base. 
 Horas Extras. 
 Descuento Impuesto a la Renta. 
 Aporte al IESS Patronal. 
 Décimo Tercer Sueldo. 
 Décimo Cuarto Sueldo. 
 Fondos de Reserva. 
 Vacaciones. 
 Aporte al IESS Trabajador 
 
 
Al realizar el respectivo análisis de cuantas personas conformarán la empresa para iniciar sus 
operaciones se consideró el Organigrama Posicional.  Cabe indicar que al inicio de las operaciones 
de la empresa los integrantes realizarán diferentes actividades para optimizar los recursos con que 
cuenta.  Con los datos anteriores, se procedió a calcular el costo anual de cada integrante de la 
empresa. 
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No.  Cargo Sueldo
Aport. 
Patronal 
(12,15%)
13ª 14ª Vacaciones
Fondos de  
reserva
Vacación Total Mensual
GASTOS  DE ADMINISTRACIÓN:
1 Gerente 500 60.75 24.33 41.67 20.83 20.83 668.42
2 Secretaria Recepcionista 300 36.45 24.33 25.00 12.50 12.50 410.78
3 Jefe Administración y Financiero 340 41.31 24.33 28.33 14.17 14.17 462.31
4 Contador 340 41.31 24.33 28.33 14.17 14.17 462.31
5 Responsable Compras 300 36.45 24.33 25.00 12.50 12.50 410.78
6 Nómina 300 36.45 24.33 25.00 12.50 12.50 410.78
7 Bodeguero 292 35.48 24.33 24.33 12.17 12.17 400.48
MANO  DE OBRA  INDIRECTA:
1 Jefe Producción y Empaque 340 41.31 24.33 28.33 14.17 14.17 462.31
MANO  DE OBRA  DIRECTA:
1 Responsable Producción 1 292 35.48 24.33 24.33 12.17 12.17 400.48
2 Responsable Producción 2 292 35.48 24.33 24.33 12.17 12.17 400.48
3 Responsable Empaque 1 292 35.48 24.33 24.33 12.17 12.17 400.48
4 Responsable Empaque 2 292 35.48 24.33 24.33 12.17 12.17 400.48
GASTOS  DE VENTAS:
1 Jefe Venta 340 41.31 24.33 28.33 14.17 14.17 462.31
2 Responsable Atención Cliente 300 36.45 24.33 25.00 12.50 12.50 410.78
3 Chofer 1 300 36.45 24.33 25.00 12.50 12.50 410.78
TOTAL GENERAL 4,820.00 585.63 365.00 401.67 200.83 0.00 200.83 6,573.96
REMUNERACIÓN   MENSUAL
  En la siguiente tabla se puede observar en forma resumida los costos que 
representa cada uno de los integrantes de la empresa (sueldos), para el primer año. 
 
 
                                                                                                  Anual: $. 78.887,52 
   Tabla 23: Remuneraciones                        
   Fuente: Personal 
   Elaborado por: Autor 
 
 
e) Costos Fijos 
 
 
 Son aquellos costos que en su magnitud permanecen constantes o casi constantes, 
independientemente del volumen de  producción y/o venta, ya que por su naturaleza son constantes.  
Es necesario determinar cuáles van a ser los costos fijos en los que incurrirá la empresa.  
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N o .   C a r g o S u e l d o T o t a l  M e n s u a l 1 e r  A Ñ O 2 d o  A Ñ O 3 e r  A Ñ O 4 t o  A Ñ O 5 t o  A Ñ O
G A S T O S  D E  A D M IN IS T R A C IÓ N :
1 G e r e n t e 5 0 0 6 6 8 .4 2 8 , 0 2 1 . 0 0 8 , 7 6 7 . 8 7 9 , 0 2 2 .1 5 9 , 2 8 4 . 0 5 9 ,5 5 3 .8 1
2 S e c r e t a r i a  R e c e p c i o n i s t a 3 0 0 4 1 0 .7 8 4 , 9 2 9 .4 0 5 , 3 7 7 .5 2 5 , 5 3 0 .0 9 5 , 6 8 7 .2 3 5 ,8 4 9 .0 9
3 J e f e  A d m i n i s t r a c i ó n   y   F i n a n c i e r o 3 4 0 4 6 2 .3 1 5 , 5 4 7 . 7 2 6 , 0 5 5 . 5 9 6 , 2 2 8 .5 0 6 , 4 0 6 . 5 9 6 ,5 9 0 .0 3
4 C o n t a d o r 3 4 0 4 6 2 .3 1 5 , 5 4 7 .7 2 6 , 0 5 5 .5 9 6 , 2 2 8 .5 0 6 , 4 0 6 .5 9 6 ,5 9 0 .0 3
5 R e s p o n s a b l e  C o m p r a s 3 0 0 4 1 0 .7 8 4 , 9 2 9 .4 0 5 , 3 7 7 .5 2 5 , 5 3 0 .0 9 5 , 6 8 7 .2 3 5 ,8 4 9 .0 9
6 N ó m i n a 3 0 0 4 1 0 .7 8 4 , 9 2 9 .4 0 5 , 3 7 7 .5 2 5 , 5 3 0 .0 9 5 , 6 8 7 .2 3 5 ,8 4 9 .0 9
7 B o d e g u e r o 2 9 2 4 0 0 .4 8 4 , 8 0 5 . 7 4 5 , 2 4 1 . 9 1 5 , 3 9 0 .4 1 5 , 5 4 3 . 3 6 5 ,7 0 0 .9 0
M A N O  D E  O B R A   IN D IR E C T A :
1 J e f e   P r o d u c c i ó n   y  E m p a q u e 3 4 0 4 6 2 .3 1 5 , 5 4 7 . 7 2 6 , 0 5 5 . 5 9 6 , 2 2 8 .5 0 6 , 4 0 6 . 5 9 6 ,5 9 0 .0 3
M A N O  D E  O B R A  D IR E C T A :
1 R e s p o n s a b l e   P r o d u c c i ó n   1 2 9 2 4 0 0 .4 8 4 , 8 0 5 .7 4 5 , 2 4 1 .9 1 5 , 3 9 0 .4 1 5 , 5 4 3 .3 6 5 ,7 0 0 .9 0
2 R e s p o n s a b l e   P r o d u c c i ó n   2 2 9 2 4 0 0 .4 8 4 , 8 0 5 .7 4 5 , 2 4 1 .9 1 5 , 3 9 0 .4 1 5 , 5 4 3 .3 6 5 ,7 0 0 .9 0
3 R e s p o n s a b l e   E m p a q u e   1 2 9 2 4 0 0 .4 8 4 , 8 0 5 .7 4 5 , 2 4 1 .9 1 5 , 3 9 0 .4 1 5 , 5 4 3 .3 6 5 ,7 0 0 .9 0
4 R e s p o n s a b l e   E m p a q u e   2 2 9 2 4 0 0 .4 8 4 , 8 0 5 .7 4 5 , 2 4 1 .9 1 5 , 3 9 0 .4 1 5 , 5 4 3 .3 6 5 ,7 0 0 .9 0
G A S T O S  D E  V E N T A S :
1 J e f e  V e n t a 3 4 0 4 6 2 .3 1 5 , 5 4 7 .7 2 6 , 0 5 5 .5 9 6 , 2 2 8 .5 0 6 , 4 0 6 .5 9 6 ,5 9 0 .0 3
2 R e s p o n s a b l e  A t e n c i ó n  C l i e n t e 3 0 0 4 1 0 .7 8 4 , 9 2 9 .4 0 5 , 3 7 7 .5 2 5 , 5 3 0 .0 9 5 , 6 8 7 .2 3 5 ,8 4 9 .0 9
3 C h o f e r   1 3 0 0 4 1 0 .7 8 4 , 9 2 9 .4 0 5 , 3 7 7 .5 2 5 , 5 3 0 .0 9 5 , 6 8 7 .2 3 5 ,8 4 9 .0 9
T O T A L  G E N E R A L 4 ,8 2 0 .0 0 6 ,5 7 3 .9 6 7 8 ,8 8 7 .5 6 8 6 ,0 8 7 .3 9 8 8 ,5 3 8 .6 1 9 1 ,0 6 3 .3 7 9 3 ,6 6 3 .8 7
C O S T O S   F IJ O S   ‐  R E M U N E R A C IÓ N  C IN C O  A Ñ O S
          Tabla 24: Costos Fijos  
          Fuente: Personal 
          Elaborado por: Autor 
 
 
Costos de Producción 
 
 
 Los precios están basados en los respectivos componentes, como el precio de la materia 
prima a utilizarse para la preparación de las frutas frescas selectas.  Para fijar los costos de 
producción se procederá a establecer los costos en función de despachar 96.000 kilos de tomate, 
96.000 kilos de granadilla y 120.000 kilos de papaya anuales. 
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COSTOS SUMINISTROS DE PRODUCCIÓN 
CONCEPTO 
CONSUMO 
MENSUAL 
VALOR 
UNITARIO
VALOR 
MENSUAL 
VALOR 
ANUAL 
Garrafa de 4 Litros de Cera de 
Papaya 
1,00 20,00 20,00 240,00
Garrafa de 4 Litros de Cera de 
Granadilla 
1,00 30,00 30,00 360,00
Malla para el Tomate de árbol 1.000 
metros 
1,00 80,00 80,00 960,00
Papel periódico resmas de 65x45 4,00 22,00 88,00 1.056,00
Guantes de Hilo(pares) 20,00 3,00 60,00 720,00
Guantes quirúrgicos(caja) 3,00 10,00 30,00 360,00
Mascarillas 10,00 1,00 10,00 120,00
Limpiones 10,00 1,00 10,00 120,00
Escobas 2,00 3,00 6,00 72,00
TOTAL: 334,00 4.008,00
Tabla 25: Costos Suministros de Producción 
Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
 
 
4.1.2  Financiamiento de Fondos 
 
 Un aspecto importante del estudio financiero es definir el financiamiento de la inversión 
estimada para la empresa, existen dos fuentes de financiamiento: 
 
 Interna. 
 Externa. 
 
 Se llegó a determinar que para solventar la inversión requerida para “Representaciones 
Cortez Vaca” se recurrirá a las dos fuentes de financiamiento: 
 
 Fuentes de financiamiento internas. 
 Fuentes de financiamiento externa. 
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Fuentes de Financiamiento Internas 
 
 
 Las fuentes de financiamiento internas, por lo general, provienen de los fondos propios de 
la empresa, o del aporte del Gerente General (Capital Propio), en el caso de “Representaciones 
Cortez Vaca”, el capital propio conformará el 30% de la inversión que es el valor de $. 16.919.70. 
 
 
Fuentes de Financiamiento Externas 
 
 La fuente de financiamiento externa, provendrá de una entidad financiera, esta puede ser 
pública o privada; generalmente banco privado, en donde se solicita préstamos de dinero a un 
tiempo determinado, esta puede ser a corto, mediano o largo plazo, y con su respectivo interés (tasa 
activa). 
 
 
 La inversión requerida para “Representaciones Cortez Vaca” se determinó mediante 
financiamiento de fuentes externas obtenido a través de un préstamo bancario, que cubrirá un 70% 
de la inversión requerida. 
 
 
 Para saber cuál es el monto de la inversión  inicial, detallamos en la siguiente tabla: 
 
INVERSIONES: 
ACTIVOS FIJOS 34.919,00 
  
INVENTARIOS 12.000,00 
  
GASTOS DE CONSTITUCIÓN 1.480,00 
  
CAPITAL DE TRABAJO 8.000,00 
  
  
TOTAL: 56.399,00 
               Tabla 26: Inversiones  
               Fuente: Personal 
               Elaborado por: Autor 
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 Consideramos entonces, que la inversión mínima necesaria para que opere 
“Representaciones Cortez Vaca”. 
 
 
 A continuación en la tabla No. 22, se detallan los valores correspondientes al crédito y al 
aporte propio de acuerdo al monto de la inversión. 
 
 
TOTAL INVERSIONES: 56.399,00 
  
CRÉDITO 70% 39.479,30 
  
APORTE PROPIO 30% 16.919,70 
  
PLAZO 4 AÑOS 4 AÑOS 
  
INTERÉS ANUAL 10% 
  
AÑOS DE GRACIA - 
  
TASA ACTIVA 10% 
  
TOTAL: 56.399,00 
                               Tabla 27: Porcentajes de  Inversión  
                              Fuente: Personal 
                              Elaborado por: Autor 
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Tabla 28.- Tabla de Amortización Gradual 
Elaborado por: Autor 
 
 
4.2  CAPITAL DE TRABAJO 
 
 El capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de activos 
corrientes, que le permita a la empresa contar con la capacidad efectiva suficiente para cubrir todas 
las obligaciones con terceros en los momentos que éstas no puedan ser saldadas por los ingresos 
naturales de las actividades de la empresa, debido a que normalmente existe una diferencia del 
tiempo en el ciclo productivo, entre el momento en que se obtiene la materia prima, su 
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transformación y el momento en que se generan los ingresos por concepto de venta de los 
productos, este tiempo de desfase se ocasiona por el tiempo que demora la recuperación de los 
fondos para ser utilizados nuevamente en el proceso. 
 
 
 Dentro de las inversiones, el capital de trabajo es primordial a fin de garantizar el éxito de 
la empresa; así mismo se procurará la obtención del valor lo más exacto posible a fin de evitar 
riesgos innecesarios en mantener deudas pendientes en caso de que el valor del capital de trabajo 
está subestimado. 
 
 
 
 El capital de trabajo, se obtendrá de la sumatoria de todos los costos y gastos que incurrirá 
la empresa, menos la sumatoria de las depreciaciones y amortizaciones; multiplicado por el ciclo de 
caja que es 30 días y dividido para los 365 días del año. 
 
 
CÁLCULO CAPITAL DE TRABAJO 
Costos suministros de producción 4008,00 
Remuneraciones 78887,52 
Arriendos 2400,00 
Servicios básicos de Administración 1080,00 
Suministros de Oficina 456,12 
Luz, agua, combustible 2293,37 
   
TOTAL COSTOS Y GASTOS: 89125,01 
-Depreciación vehículos ‐4500,00 
-Depreciación activos (base costo $.250) ‐445,00 
   
TOTAL COSTOS Y GASTOS MENOS 
DEPRECIACIONES 
84,180,01 
Ciclo de caja de 30 días 30,00 
  2525,400,30 
   
/ Días del año 365,00 
   
CAPITAL DE TRABAJO MENSUAL: 6918,90 
 Tabla 29.- Cálculo Capital de Trabajo 
 Elaborado por: Autor 
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4.3  GASTOS OPERATIVOS 
 
 Se incurrirá en gastos que son muy necesarios para su conformación legal de la empresa, 
tanto interna como externa; por tal razón es necesario establecer un monto económico que permita 
poder cubrir estos gastos que genere el plan de negocio.  Además es necesario establecer en qué 
tipo de gastos se va a incurrir, dicho valor es necesario para poder establecer el Flujo de Fondos de 
la empresa, se han considerado los siguientes: 
 
 
 Gastos de constitución 
 Gastos previos la iniciación 
 Gastos financieros 
 Gastos por Depreciación de Activos Fijos 
 
 
4.3.1 Gastos de Constitución 
 
 Son aquellos costos en que va a incurrir la empresa para constituirse legalmente de acuerdo 
a las leyes ecuatorianas, se consideran los rubros por honorarios profesionales de abogados por la 
constitución de la empresa, patentes y permisos de funcionamiento que va a requerir la empresa 
para poder operar sin contratiempos. 
 
 
 Antes de iniciar la operatividad de la empresa, es necesario obtener la Patente municipal y 
el permiso de funcionamiento, el cual se lo obtiene en el Municipio, en el caso de la empresa a 
conformarse dicho permiso serán otorgados por la Agencia La Magdalena. 
 
 
Patente.-  Es el permiso municipal obligatorio que debe obtener toda persona natural o jurídica, 
para poder realizar una actividad económica habitual. 
 
 
Permiso de Funcionamiento.-  Es el documento que habilita a las personas naturales o jurídicas 
para el ejercicio de las actividades económicas.  Autorizando el funcionamiento de sus 
establecimientos en razón de haber cumplido con los requisitos exigidos. 
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Seguros.-  Se refiere al seguro con el que se debe contar para la Planta de producción. 
GASTOS DE CONSTITUCIÓN 
Denominación  Costo 
Constitución de la Empresa  500,00 
Honorarios de Abogado  500,00 
Patente  300,00 
Permiso de Funcionamiento  10,00 
Seguros  120,00 
Registro de dominio Internet  50,00 
Total   $                1.480,00  
     Tabla 30: Gastos de Constitución  
                   Fuente: Personal 
    Elaborado por: Autor 
 
 
4.3.2. Gastos Financieros (Interés) 
 
 Es una serie de gastos derivados de operaciones financieras que realiza la empresa, por lo 
general este tipo de gastos se incurre en el pago de intereses a corto, mediano y largo plazo; por 
concepto de préstamo bancario a la que incurre una empresa para el financiamiento de la misma. 
En el caso de Representaciones Cortez Vaca, los costos financieros serán de $. 8.582,96. 
 
  
4.3.3  Gastos por Depreciación de Activos Fijos 
 
 Uno de los aspectos importantes en los gastos operativos es conocer cuál es el valor total de 
la depreciación de los activos fijos tangibles, los mismos que por efecto del uso diario van 
disminuyendo su valor inicial y perdiendo su potencial de servicio.  La depreciación es la 
herramienta que permite registrar el deterioro que sufren los activos fijos a medida que estos son 
utilizados; la depreciación es un gasto que no supone salida de dinero en efectivo, dado que el gasto 
se efectivizó para la adquisición del activo, por lo tanto, la depreciación le corresponde el 
reconocimiento del gasto por el uso del activo. 
 
 
 Los porcentajes de depreciación de conformidad con la ley de Régimen Tributario Interno 
son los siguientes: 
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 Inmueble (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares: 5% anual. 
 Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles: 10% anual. 
 Vehículos, equipos de transporta y equipo caminero móvil:  20% anual. 
 Equipo de cómputo y software: 33% anual 
 
 
 El método de depreciación que se utilizará es Línea Recta, en el que la depreciación es 
igual al valor del activo menos el valor de desecho; sobre el número de años de vida. 
 
 
4.4  ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS 
 
 
 Los estados financieros proyectados son documentos de resultados, que proporcionan 
información cuantitativa para la toma de decisiones a favor de los intereses de la empresa. 
 
 
 Al proyectar los Estados Financieros, se podrá evaluar el nivel de impacto que tendrá 
“Representaciones Cortez Vaca” en un periodo contable; estos documentos contables permiten 
examinar los resultados obtenidos, para continuar con la evaluación o estimación las posibles 
utilidades que tendrá la empresa en el futuro, además da a conocer el tipo de estructura financiera 
que deberá tener ya en operatividad. 
 
Entre los estados financieros importantes se puede mencionar los siguientes: 
 
 Estado de Situación Inicial. 
 Estado de Resultados o Pérdidas y Ganancias. 
 Flujo de Fondos. 
 
 
4.4.1   Estado de Situación Inicial Proyectado 
 
 
 El Estado de Situación Inicial Proyectado es un ejercicio financiero importante y necesario, 
a través de éste documento, se podrá conocer cuál es la situación financiera inicial de operatividad 
de la empresa. 
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 Con lo expuesto anteriormente, es necesario determinar la situación financiera inicial, con 
lo cual va a empezar las actividades productivas, para esto deben estar registrados los activos, 
pasivos y el patrimonio de la empresa para iniciar sus operaciones, para lo cual se va a proceder al 
cálculo  respectivo del Estado de Situación Inicial  para la empresa. 
 
 
 En la siguiente tabla se puede observar detalladamente el Estado de Situación Inicial. 
 
 
 
Tabla 31: Estado de situación Inicial  
Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
 
 
4.4.2   Estado de Resultados o de Pérdidas y Ganancias Proyectado 
 
 
 El Estado de Resultados es un documento contable, en este documento deben estar 
incluidos todos los ingresos por concepto de ventas que va a tener la empresa, además se deben 
registrar todos los costos y gastos contables en los que incurrirá la empresa durante su vida 
operativa, dentro de ésta cuenta se debe considerar todos los descuentos que por ley corresponde, 
tanto a trabajadores por concepto de participación de utilidades como el Impuesto a la Renta.  Para 
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la empresa es indispensable disponer de este documento financiero, el mismo permitirá analizar el 
nivel de rentabilidad o pérdida que generará la empresa durante su vida operativa. 
 
 
 El Estado de Resultados de la empresa, estará conformada por el total de los ingresos 
generados por concepto de venta de las frutas frescas selectas, al cual se descontará los costos de 
operación y los gastos operacionales, con lo cual se obtendrá la utilidad operacional del negocio, a 
esta se le resta los intereses por concepto del crédito, obteniendo la Utilidad en el Ejercicio, a 
continuación se resta el porcentaje de participación de trabajadores por concepto de utilidades y 
finalmente se procederá al Impuesto a la Renta, obteniendo la Utilidad Neta del Ejercicio de la 
empresa. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
95 
 
"REPRESENTACIONES CORTEZ VACA" 
ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO CON UN MARGEN DEL 30% DE CRECIMIENTO 
CONCEPTO  AÑOS 
   AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5 
INGRESO POR VENTAS                
Ventas  542.400,00 705.120,00 916.656,00 1.191.652,80  1.549.148,64
TOTAL INGRESO POR VENTAS  542.400,00 705.120,00 916.656,00 1.191.652,80  1.549.148,64
(‐) COSTO DE OPERACIÓN            
Materia Prima Directa  427.200,00 555.360,00 721.968,00 938.558,40  1.220.125,92
Insumos Directos  4.008,00 5.210,40 6.773,52 8.805,58  11.447,25
Mano de Obra Directa  19.222,96 24.989,85 32.486,80 42.232,84  54.902,70
Costos Indirectos  5.547,72 7.212,04 9.375,65 12.188,34  15.844,84
TOTAL COSTO DE PRODUCCIÓN  455.978,68 592.772,28 770.603,97 1.001.785,16  1.302.320,71
(=) UTILIDAD BRUTA  86.421,32 112.347,72 146.052,03 189.867,64  246.827,93
GASTOS OPERACIONALES            
Gastos de Administración  38.710,38 50.323,49 65.420,54 85.046,70  110.560,72
Gastos de Ventas  15.406,52 20.028,48 26.037,02 33.848,12  44.002,56
             
TOTAL GASTOS OPERACIONALES  54.116,90 70.351,97 91.457,56 118.894,83  154.563,28
             
(=) UTILIDAD OPERACIONAL  32.304,42 41.995,75 54.594,47 70.972,81  92.264,65
(‐) GASTOS FINANCIEROS            
Interés del Crédito  3.569,00 2.570,00 1.858,00 586,00  0,00
(=) TOTAL GASTOS FINANCIEROS            
             
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTIC. 
TRAB. 
28.735,42 39,425,75 52.736,47 70.206,81  92.264,65
(15%) Participación Trabajadores  4.310,31 5.913,86 7.910,47 10.531,02  13.839,70
             
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS  24.425,11 33.511,89 44.826,00 59.675,79  78.424,96
(25%) Impuesto a la Renta  6.106,27 8.377,97 11.206,50 14.918,94  19.606,24
             
(=) UTILIDAD DESPUÉS DE 
IMPUESTOS 
18.318,84 25.133,92 33.619,50 44.756,85  58.818,72
Tabla 32: Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado 
Fuente: Personal 
Elaborado por: Autor 
 
 
Como se puede apreciar en el Estado de Resultados, en el primer año de operatividad, la 
empresa obtendrá una utilidad neta de US $ 18.318,84 dólares americanos.  Hay que considerar que 
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la empresa va a obtener utilidad el primer año de operación; por lo general, la mayoría de empresas 
registran pérdidas en los primeros años de operatividad; de acuerdo a las proyecciones, esta utilidad 
neta se irá incrementando en los siguientes años. 
 
 
4.4.3   Flujo de Fondos Proyectado 
 
 El Flujo Neto de Caja representa en forma esquemática las entradas y salidas de dinero 
(efectivo) de la empresa, permitiendo tener criterios de rentabilidad desde el punto de vista 
financiero. 
 
 
 El flujo representa todos los ingresos económicos que registran la empresa en forma 
efectiva, así como los egresos, los costos y gastos en que incurrirá la empresa durante su periodo 
productivo, además se debe considerar la adquisición de activos fijos, costo del interés, costos de 
constitución; etc. 
 
 
 A partir de este análisis, se procederá a realizar el Flujo de Fondos proyectado para un 
tiempo determinado de cinco años para la empresa, este flujo de fondos está compuesto por los 
ingresos económicos que generará las ventas de las frutas frescas,  sus respectivos egresos que está 
conformado por las cuentas de costos y gastos como: Costos de Producción, Gastos de 
Administración, Gastos de Ventas, Gastos Financieros, depreciaciones y otros. 
DESCRIPCION  AÑO 1  AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4  AÑO 5
INGRESOS     542.400,00      705.120,00      916.656,00      1.191.652,80        1.549.148,64   
COSTOS     518.609,58      670.639,25      868.864,53      1.126.210,98        1.461.828,99   
OPERACIÓN     455.978,68      592.772,28      770.603,97      1.001.785,16        1.302.320,71   
ADMINISTRATIVOS        38.710,38         50.323,49         65.420,54            85.046,70            110.560,72   
VENTAS        15.406,52         20.028,48         26.037,02            33.848,12              44.002,56   
FINANCIEROS           3.569,00           2.570,00           1.858,00                  586,00                              ‐     
DEPRECIACIONES          4.945,00           4.945,00           4.945,00               4.945,00                 4.945,00   
UTILIDAD BRUTA        23.790,42         34.480,75         47.791,47            65.441,82              87.319,65   
IMPUESTOS 25%          5.947,61           8.620,19         11.947,87            16.360,46              21.829,91   
UTILIDAD NETA        17.842,82         25.860,56         35.843,60            49.081,36              65.489,74   
DEPRECIACIONES          4.945,00           4.945,00           4.945,00               4.945,00                 4.945,00   
AMORT.ACTIVO DIFERIDO              296,00               296,00               296,00                  296,00                    296,00   
FLUJO DE CAJA NETO        12.601,82         20.619,56         30.602,60            43.840,36              60.248,74   
Tabla 33.- Flujo de caja neto del  proyecto 
Elaborado por: Autor. 
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 Todos los componentes del Flujo de Fondos están expresados en valores anuales para 
poder analizar si “Representaciones Cortez Vaca” es rentable o no durante el horizonte de 
evaluación. 
 
 
 Además, estos valores serán considerados importantes para el respectivo cálculo de los 
indicadores económicos con: VAN, TIR, Rb/c. 
 
  
4.5  CRITERIOS DE EVALUACIÓN DE LA INVERSIÓN 
 
 Uno de los puntos más relevantes, se podría decir que el principal para la toma de 
decisiones de inversión, es la evaluación financiera, la que proveerá en forma numérica si 
“Representaciones Cortez Vaca” puede ser viable o no. 
 
 
 Existen algunos indicadores que permiten realizar la evaluación financiera para proyectos 
como son: 
 
 Método de Consideración del Valor del Dinero en el Tiempo. 
9 Valor Actual Neto (VAN). 
9 Tasa Interna de Retorno (TIR). 
9 Relación Beneficio Costo (R b/c). 
9 Periodo de Recuperación de la Inversión. 
 
 
 Método que no considera el Valor del Dinero en el Tiempo. 
9 Utilidad Neta Esperada. 
9 Retorno sobre la inversión. 
9 Periodo de Punto de Equilibrio de Efectivo. 
 
 
 Para realizar la evaluación financiera de la empresa, se utilizará el  criterio de evaluación 
del Método de Consideración del Valor del Dinero en el Tiempo como son: Valor Actual Neto,  
Tasa Interna de Retorno, Relación Beneficio Costo y Periodo de Recuperación de la Inversión. 
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4.5.1  Valor Actual Neto (VAN) 
 
 El VAN (Valor Actual Neto), representa la rentabilidad en términos absolutos de un Plan 
de Inversión, este criterio plantea que “Representaciones Cortez Vaca” debe aceptarse según este 
razonamiento: 
 
 
9 Si el VAN = > 0, la inversión expresa rentabilidad para la empresa. 
9 Si el VAN < 0, la inversión no debe realizarse, expresa pérdidas económicas. 
 De acuerdo a estos criterios, para evaluar cualquier tipo de inversión que se piense llevar a 
efecto, es necesario hacer uso de estas herramientas de evaluación de inversión (VAN), para 
conocer si el proyecto es rentable o no en un determinado periodo de tiempo. 
 
 
 Para realizar el cálculo respectivo del VAN para la empresa, es necesario conocer los flujos 
de fondos proyectados, la inversión inicial estimada, además es necesario conocer la Tasa de 
Descuento con el cual se pretende realizar el cálculo; para el caso de la empresa la Tasa de 
Descuento estará basada en un parámetro fundamental que rige el aspecto económico del país como 
son las tasas referenciales tanto activas como pasivas que rigen en el sector financiero.  De acuerdo 
a las especificaciones del Banco Central del Ecuador estas tasas tienen los siguientes valores: 
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CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO  
  Programa de 
Proyectos. 
  
1./  PARA EL PROYECTO:  financiamiento  con recursos propios   
       
Tasa pasiva a largo plazo, Bonos o  % Inflación: 10,00%   
Tasa Pasiva en 
Ahorros 
  2,00%   
Tasa de riesgo (máximo 5 %)  3,00%   
       
  Tasa ajustada por el riesgo : 15,00%   
          
2./  PARA EL INVERSIONISTA:  con crédito     
       
TASA ACTIVA DE INTERES QUE LE COBRA LA INSTITUCION 
FINANCIERA: 
10,00%   
       
FINANCIAMIENTO % 
APORTACION 
TASA INDIVIDUAL PONDERACION   
CREDITO 70,00% 6,375% 4,4625%   
PROPIO 30,00% 15,000% 4,5000%   
  100,00% CPPK = 8,96%   
CPPK = Costo promedio ponderado del capital  o Tasa de Descuento 
CPPK DEL CREDITO  =  TASA ACTIVA (1 - TASA IMPOSITIVA)  
     
CPPK DEL CREDITO  =  TASA ACTIVA MULTIPLICADA POR  .6375  
     
Calculo de la Tasa Impositiva  
CONCEPTO PORCENTAJE      
   100,00%   
Impuesto  Renta = 25% 25,00% 75,00%  
Participación de 
Trabajadores 
15% 11,25%   
  Tasa impositiva 36,25%   
  Factor directo 63,75%  
0,6375 
 
     
 
     Tabla 34: Tasa de Descuento 
 
   Grupo Consultor AVANCEMOS  ESPE/2008   
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Además para el cálculo del VAN se va a considerar la Tasa Mínima de Rendimiento 
(TMAR), del Plan de Negocio: 
 
  
 
 
 
 
                          Tabla 35: Evaluación Financiera Proyecto 2012 
                   Fuente: Personal 
  Elaborado por: Autor 
    
 
 Para realizar el cálculo del VAN se utilizará el método computacional; se procede de la 
siguiente manera: utilizando el programa OFFICE, hoja electrónica de cálculo EXCEL, una vez 
 
TMAR      5.25% 
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ingresado a este programa se debe seleccionar el ícono FÓRMULAS, la misma que despliega una 
lista de opciones en la cual se debe seleccionar INSERTAR FUNCIÓN, la cual dispone de varias 
opciones, para fines del cálculo del VAN se debe seleccionar la opción CATEGORÍAS 
FINANCIERAS; el mismo despliega un listado de opciones, en donde se debe seleccionar la 
opción VNA, la misma que representa al Valor Actual Neto (VAN). 
 
 
 Al escoger la opción VNA, el programa Office va a desplegar un cuadro de diálogo en el 
cual nos indica que parámetros son necesarios para el cálculo de VAN; como es la TASA, en la 
cual se debe escoger el valor de la Tasa de descuento o TMAR estimada anteriormente, la misma 
que comprende el 13,14%, para “Representaciones Cortez Vaca”; luego se procede a seleccionar la 
opción de VALOR 1 en donde se debe seleccionar todos los valores del Flujo Neto para los 
periodos estimados, en este caso es para cinco años. 
 Para mayor facilidad el cálculo de VAN, es conveniente realizar un cuadro con todos los 
valores del Flujo de Fondos Proyectado con sus respectivos periodos como se puede observar en la 
tabla que refleja el resultado del VAN y la TIR. 
 
 
 Un aspecto importante que se debe considerar al realizar el cálculo del VAN mediante esta 
herramienta es al momento de escoger los valores del Flujo de Fondos Proyectado se debe 
seleccionar desde el periodo 1, y al valor que se obtenga como resultado mediante la utilización de 
esta herramienta se debe sumar el valor de la inversión inicial de “Representaciones Cortez Vaca”, 
por facilidad matemática este último valor, (Inversión Inicial) debe ir con el signo negativo ya que 
representa un costo para la empresa. 
 
 Para el caso de la empresa, el valor del VAN es de: 
 
 
 
 
 
 
 
 El proyecto “Representaciones Cortez Vaca”, es viable ya que el VAN es mayor a 0, 
claramente se evalúa la moneda futura a valor de hoy. 
 
  
 
VAN         $   90.434,02 
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4.5.2  Tasa Interna de Retorno (TIR) 
 
 
 Para realizar el cálculo de TIR se utilizará el método computacional; se procede de la 
siguiente manera: utilizando el programa OFFICE, hoja electrónica de cálculo EXCEL, una vez 
ingresado a este programa se debe seleccionar el ícono FÓRMULAS la misma que despliega una 
lista de opciones en la cual se debe seleccionar INSERTAR FUNCIÓN, la cual dispone de varias 
opciones, para fines del cálculo de la TIR se debe seleccionar la opción CATEGORÍAS 
FINANCIERAS, el mismo despliega un listado de opciones, en donde se debe seleccionar la 
opción TIR, al contrario de la estimación del VAN, en la TIR solamente es necesarios ingresar 
todos los valores del Flujo de Fondos Proyectado para un determinado periodo, en la opción 
Valores. 
 
 
 Para el proyecto, el valor de  la TIR, es:  
 
 
 
 
 
 
 
 Se puede concluir que hay un rendimiento efectivo de los recursos invertidos en el 
proyecto, y la Tasa Interna de Retorno – TIR, es superior a la TMAR (14,84%); que es el 
porcentaje de riesgo del proyecto; por lo que habrá una rentabilidad del proyecto.  El proyecto es 
viable. 
  
 
EN CONCLUSIÓN: EL PROYECTO JUSTIFICA EL FINANCIAMIENTO 
 
 
 
 
 
 
 
 
TIR  36,62% 
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CAPÍTULO V 
ORGANIZACIÓN JURÍDICA Y ADMINISTRATIVA 
 
5.1. CONSTITUCIÒN Y ORGANIZACIÓN 
 
 
A partir de la decisión del Gerente de la Empresa “Representaciones Cortez Vaca”, se 
podrá realizar la constitución legal y organizativa, en base a todas las disposiciones legales, 
correspondientes a permisos municipales y demás autorizaciones con las que debe contar. 
 
5.2. FORMACIÓN DE LA EMPRESA 
 
 
Luego de haber realizado la investigación de mercado necesaria, y gracias a la visión y 
misión de la empresa, se puede mencionar que se tendrá absoluta confianza para formar la empresa, 
en vista de las ventas y aceptación general con la que contará, partiendo de los principios y valores 
que se aplicarán en la comercialización, basados en la calidad de los productos ofertados, eficiencia 
en el servicio brindado, tiempos de entrega, capacitación y desarrollo; y, fidelidad con el cliente. 
 
 
Por la antes mencionado la empresa tendrá una adecuada planificación, organización y 
sobre todo control en áreas administrativas, operativas, comerciales y contará con políticas claras 
como se lo había señalado en capítulos anteriores, en fin, estará estructurada de la manera más 
idónea para emprender sus actividades en un mercado competitivo y exigente. 
 
 
5.2.1. Marco Legal 
 
En nuestro país las empresas con características de “Representaciones Cortez Vaca”, 
pueden realizar sus actividades productivas y de servicio de acuerdo a tres posibilidades: 
 
 
 Persona Natural, en la que puede denominar a cualquier ciudadano o persona común, que 
cuente con una capacidad económica adecuada, y sin impedimentos legales, para 
comercializar e incursionar en actividades  comerciales de ésta naturaleza. 
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 Sociedad Jurídica, pueden estar conformadas por el conjunto de dos o  más personas con 
la finalidad de realizar actividades económicas lícitas y  compartir las responsabilidades de 
las mismas, es decir formar una empresa que posea reglamentos establecidos y cumpla con 
los requisitos  de la ley de Compañías. 
 
 
 Sociedad de Hecho, se entiende a la unión de dos o más personas o  ciudadanos que sin 
la necesidad de formar una compañía, se asocian mediante una escritura pública para 
emprender sus actividades  comerciales. 
 
 
Toda actividad empresarial en general está regida por una serie disposiciones legales emitidas 
por el Estado, que deben ser observadas por todas las personas naturales o jurídicas que realicen 
actividades comerciales, por mínima que ésta sea, para que durante el funcionamiento o después de 
su actividad comercial no tenga ninguna clase de problemas con las Instituciones de Control 
especialmente las tributarias. 
 
 
“Representaciones Cortez Vaca”,  será constituida legalmente y cumplirá con todas las 
disposiciones legales. 
 
 
5.2.2. Montos de Constitución de la Empresa 
 
Para tener la posibilidad de constituir la Compañía a título personal es necesario disponer 
de la cantidad de $ 80,00 dólares americanos, para constituir una compañía jurídica es necesario 
contar con $ 400,00 dólares americanos y para la compañía de hecho la cantidad de $ 80,00 dólares 
americanos. 
 
 
5.2.3. Ley de Compañías 
 
La Superintendencia de Compañías presenta cinco clases de sociedades que son: 
 
 Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada. 
 Compañías de Responsabilidad Limitada. 
 Compañías Anónimas. 
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 Compañías de Economía Mixta. 
 Compañías En comandita por Acciones. 
 
 
Para el caso de “Representaciones Cortez Vaca” se ha elegido la Empresa Unipersonal de 
Responsabilidad Limitada. 
 
 
5.2.4. Requisitos para formar la Empresa 
 
Los requisitos para formar la empresa son los siguientes: 
 
 
Disposiciones Legales 
 
CONSTITUCIÓN 
 
 
 “Representaciones Cortez Vaca” se constituirá mediante escritura pública que será 
aprobada por el superintendente de compañías, quien ordenará la publicación de un extracto de la 
escritura en uno de los periódicos de mayor circulación en la ciudad de Quito y dispondrá la 
inscripción en el Registro Mercantil. 
 
 
Tipo de empresa 
 
 
 Se constituirá una empresa Unipersonal de responsabilidad limitada, mediante escritura 
pública otorgada por el gerente propietario, la misma que debe contener los siguientes datos, según 
se contempla en el artículo 30 del registro oficial No. 196, con fecha 26 de enero de 2006, página 6: 
 
 
 
 
 
 
106 
 
PROCEDIMIENTOS DE LA CONSTITUCIÓN DE “REPRESENTACIONES CORTEZ 
VACA” 
 
1. Nombre, apellido, nacionalidad, domicilio y estado civil del Gerente Propietario. 
2. La denominación específica de la empresa. 
3. El domicilio fijado como sede de la empresa. 
4. El objeto al que se dedicará la empresa. 
5. El plazo de duración de la misma. 
6. El monto del capital asignado a la empresa por el gerente propietario. 
7. La determinación del aporte del gerente propietario. 
8. La determinación de la asignación mensual que habrá de percibir de la empresa el Gerente 
Propietario por el desempeño de sus labores dentro de la misma. 
9. Cualquier otra disposición lícita que el Gerente Propietario de la empresa deseare incluir. 
 
 
De acuerdo con el artículo 31 del registro oficial No. 196, una vez otorgada la escritura pública 
de la constitución de la empresa, el gerente propietario se dirigirá a uno de los jueces de lo civil del 
domicilio principal de la misma, solicitando su aprobación e inscripción en el registro mercantil de 
dicho domicilio. 
 
 
Si hubiere cumplido todos los requisitos legales, el juez ordenará la publicación por una sola 
vez de un extracto de la escritura antedicha en uno de los periódicos de mayor circulación en el 
domicilio principal de la empresa. 
 
 
Vencido el plazo de veinte días contados desde la publicación del extracto, sin que se 
presentare oposición, el juez aprobará la constitución de la empresa y ordenará la inscripción en el 
Registro Mercantil del Cantón del domicilio principal de la empresa. 
 
 
Según el artículo 20 del Registro Oficial No. 196, el capital inicial de una empresa unipersonal 
de responsabilidad limitada, se constituirá por el monto total del dinero que el  gerente propietario 
hubiere destinado para la actividad de la misma.  
 
 
 
107 
 
Para conformar el capital podrá aportarse en efectivo o numerario. 
 
El artículo 21 indica que el capital para este tipo de empresa no podrá ser inferior al 
producto de la multiplicación de la remuneración básica mínima unificada de un trabajador en 
general por diez. 
 
 
 Para el presente proyecto se establece como capital propio la suma de US $  16.919,70.oo 
dólares americanos. 
 
 
 De acuerdo con el artículo 38 del registro oficial No. 196, la empresa unipersonal de 
responsabilidad limitada, será administrada por su gerente propietario quien a su vez será su 
representante legal. 
 
 
El artículo 46 del registro oficial, manifiesta que la empresa deberá llevar su contabilidad de 
conformidad con la ley y reglamentos respectivos en la forma que más se adecue al giro de sus 
negocios. 
 
 
AUDITORÍA EXTERNA 
 
 “Representaciones Cortez Vaca” estará obligada a someter sus estados financieros anuales 
al dictamen de auditoría externa cuando el momento de sus activos excedan a 200.000.00 
(Doscientos mil dólares). 
 
 
ÓRGANO DE CONTROL 
 
 Estará sujeto a la Superintendencia de Compañías.  Deberá cancelar anualmente una 
contribución a la superintendencia que se calcula en relación con los activos reales de la empresa. 
 
 
DISOLUCIÓN 
 
 “Representaciones Cortez Vaca” se disolverá en los siguientes casos: 
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 Por vencimiento del plazo de duración fijada en el contrato social. 
 Por traslado del domicilio principal o país extranjero. 
 Por acto de quiebra de “Representaciones Cortez Vaca”, legalmente ejecutoriado. 
 Por conclusión de las actividades para las cuales se formaron. 
 Por imposibilidad manifiesta de cumplir el fin social. 
 Pérdida total de las reservas y del 50% o más del capital social. 
 Por fusión. 
 Por incumplimiento durante 5 años de lo dispuesto en el artículo 20 de la Ley de 
Compañías; es decir, de la obligación de enviar a la superintendencia de compañías: Los 
estados financieros, las memorias o informes de los administradores y representante legal 
de “Representaciones Cortez Vaca”. 
 Por no elevar el capital social a los mínimos establecidos en la Ley. 
 Por inobservancia o violación de la Ley, de sus reglamentos o de sus estatutos de la 
compañía, que atenten contra el normal funcionamientos o causen graves perjuicios a los 
intereses de los socios o terceros. 
 
 Por obstaculizar o dificultar la labor de control y vigilancia de la Superintendencia de 
Compañías. 
 Por incumplimiento de las resoluciones que expida la Superintendencia de Compañías. 
 Por cualquier otra causa determinada en la Ley o en el contrato social. 
 
 
LIQUIDACIÓN 
 
 Disuelta “Representaciones Cortez Vaca” se pondrá en liquidación, excepto en los casos de 
fusión y escisión. 
 
 
 El proceso de liquidación de “Representaciones Cortez Vaca” se iniciará con la inscripción 
de los siguientes instrumentos: 
 
 De la resolución que ordena la liquidación, en los casos de disolución de pleno derecho. 
 De la resolución que declara la disolución y ordena la liquidación, cuando es dictada por el 
Superintendente de Compañías. 
 De la escritura de disolución y liquidación voluntaria y la respectiva resolución 
aprobatoria. 
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 Si se disuelve “Representaciones Cortez Vaca”, conservará su personalidad jurídica, 
mientras se realice la liquidación.  Durante este proceso, a la denominación de la compañía, se 
agregarán las palabras “En liquidación”. 
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Gráfico 15: Organigrama Estructural 
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Gráfico 16: Organigrama Posicional 
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5.2.5. Leyes Fiscales 
 
 La misión de la empresa “Representaciones Cortez Vaca”, involucra la comercialización de 
frutas frescas selectas para atender la demanda del público en general, por lo cual debe regirse al 
cumplimiento de los siguientes requisitos: 
 
 En primer plano se debe obtener el RUC, en el Servicio de Rentas Internas, cuyas siglas 
significan: Registro Único de Contribuyentes. 
 Emitir facturas, debidamente aprobadas por el S.R.I. 
 Cancelación Mensual del I.V.A. 
 Cancelación anual del Impuesto a la Renta. 
 Cancelación de Impuestos Municipales (patente). 
 Obtención del permiso de Funcionamiento Municipal y del Ministerio de Salud. 
 
 
 Los requisitos antes mencionados son muy importantes, porque su cumplimiento permite el 
aporte a la financiación del Presupuesto General del Estado y se encuentran dentro de los deberes 
del ciudadano que es empresario del país. 
 
 
5.2.6. Requisitos para la obtención del R.U.C. 
 
 
El R.U.C. como se lo  había indicado es el registro de las personas naturales o jurídicas que 
realizan actividades económicas, para lo cual el Servicio de Rentas Internas entrega un código o 
registro diferente a cada uno de los contribuyentes, el mismo que tiene carácter de intransferible. 
 
 
El R.U.C. se lo deberá obtener en la ciudad en donde se llevarán a cabo las actividades 
económicas de la empresa.  Las personas naturales o jurídicas que adquieren la calidad de 
contribuyentes nuevos, deberán inscribirse dentro de los treinta días de iniciar sus actividades 
comerciales o de la constitución de la empresa. 
 
 
Los requisitos para la obtención de R.U.C. son de dos tipos, el uno para las empresas 
naturales y el otro para las personas jurídicas. 
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Para la obtención del R.U.C. de personas jurídicas se deberá cumplir con los siguientes requisitos: 
 
 Presentación de la Escritura y estatutos de la constitución de la empresa, la resolución de la 
Superintendencia de Compañías (original y copias), debidamente notariadas. 
 Nombramiento del Representante Legal, debidamente inscrito en el registro mercantil. 
 Cédula de identidad de quien representará a la Empresa, en aspectos legales. 
 Papeleta de votación (original y copia) y la dirección exacta que confirme la ubicación de 
la empresa: recibos de agua, luz, teléfono, para luego llenar los formularios con datos que 
se requieren. 
 Al obtener el RUC, de inmediato se deberá emitir facturas autorizadas por el S.R.I.  
 La resolución de la Superintendencia de Compañías, deberá contar con la respectiva 
inscripción en el registro Mercantil de la ciudad de Quito. 
 
 
5.2.7. Ley del Registro del Impuesto al Valor Agregado (I.V.A.) 
 
 
 El Impuestos al Valor Agregado (I.V.A.) grava al valor de la transferencia de dominio o la 
importación de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus etapas de comercialización, y al 
valor de los servicios prestados. 
 
 
Todas las personas naturales o jurídicas que se dediquen a una actividad comercial o 
económica deberán cumplir con leyes del régimen tributario entre las que se encuentra el Impuesto 
al Valor Agregado. 
 
 
Entonces se partirá de las características generales de la empresa que es la comercialización 
de frutas frescas selectas, en donde se procederá a recaudar y cancelar este impuesto al estado a 
través de cualquier banco del País.  
 
 
5.2.8. Impuesto a la Renta 
 
Este impuesto recae sobra la renta que obtengan las personas naturales, las sucesiones 
indivisas y las sociedades nacionales o extranjeras. 
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Para efectos de éste impuesto se considera renta: 
 
1. Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a título gratuito u oneroso, bien sea que 
provengan del trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes en dinero, especies o 
servicio; y, 
2. Los ingresos obtenidos en el exterior por personas naturales ecuatorianas domiciliadas en el 
país o por sociedades nacionales. 
 
 
Sin excepción todas aquellas empresas que se dedican una actividad económica deberán 
declarar y cancelar el impuesto a la renta cada año, como es el caso de “Representaciones Cortez 
Vaca” que por ser una empresa de comercialización  deberá cancelar su impuesto a la renta en el 
caso de haber obtenido utilidades en el período contable de un año calendario, es decir está 
obligada a declarar desde el primer año de funcionamiento y en forma anual. 
 
 
El período contable mencionado comprende el ejercicio económico, el mismo que inicia el 
primero de enero y termina el 31 de diciembre de cada año, o en su defecto desde la fecha que 
inició el negocio hasta el 31 de diciembre. 
 
 
El cálculo se lo realizará así. 
 
Para las Personas Jurídicas, es el valor compuesto por el 25 % sobre la utilidad neta que obtenga la 
empresa, menos los anticipos pagados y menos las retenciones en la fuente que tenga a su favor, 
ese valor  resultante deberá ser cancelado. 
 
 
5.2.9. Retención en la Fuente 
 
Éste es un impuesto indirecto, en el que la empresa o personas naturales están obligadas a 
llevar, lo realizan bajo los siguientes lineamientos: 
 
 
Sí las personas naturales y jurídicas están obligadas a llevar contabilidad deben actuar 
como agente de retención sobre los valores que constituyen renta para quien reciba un pago o 
crédito en cuenta.  Entonces deberán emitir un documento por cada retención efectuada, el cual 
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deberá ser entregado a la persona natural o jurídica a quien lo emiten, además tienen la obligación 
de declarar cada mes, en el caso del incumplimiento de éste impuesto, es decir la evasión total o 
parcial del valor retenido, lo deberá realizar con un valor del 100% de recargo más los intereses de 
mora. 
 
 
 Su pago se lo realiza mensualmente de acuerdo al noveno dígito del Registro Único de 
Contribuyentes en el formulario 103. 
 
 
5.2.10. Leyes Municipales 
 
Las personas naturales y jurídicas que tengan como objeto el dedicarse a la 
comercialización de productos o bienes y en el caso de “Representaciones Cortez Vaca”, deberán 
cumplir con todas los requisitos legales anteriormente mencionados y adicionalmente deben 
conseguir permisos especiales que el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito disponga. 
 
 
5.2.11. Patente Municipal 
 
Toda persona natural o jurídica debe obtener el permiso municipal, que en definitiva es la 
patente municipal y cuyo trámite consiste en: 
 
Para personas jurídicas: 
 
 Escritura de Constitución de la Compañía. 
 Resolución de la Superintendencia de Compañías. 
 Cédula de identidad del representante legal (original y copia). 
 Cancelación del valor impuesto. 
 Llenar el formulario de la declaración del Impuesto de Patentes. 
 Presentar el R.U.C. en original y copia. 
 Comprar timbres para el formulario. 
 Obligaciones con esta institución. 
 Pagar anualmente el valor correspondiente a la Patente Municipal del negocio. 
 Declarar el Impuesto del 1,5 POR MIL sobre los Activos Totales de la empresa.  
adjuntando obligatoriamente los Balances presentados a la Superintendencia de 
Compañías.  
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5.2.12. Afiliación a la Cámara de Comercio 
 
Es de gran importancia la afiliación a la Cámara de Comercio, aunque no sea un requisito 
obligatorio, es muy conveniente ya que brinda una serie de beneficios tales como: capacitación 
sobre temas de interés del área, préstamos, garantías, estudios, publicaciones, asesorías 
comerciales, alianzas estratégicas, etc. Una vez que los afiliados a esta Cámara inician sus 
aportaciones, no pueden fallar en el aporte de las mismas, ya que pueden perder el derecho a gozar 
de los beneficios antes descritos. 
 
 
Para contar con la afiliación dicha anteriormente, se debe cumplir con lo siguiente: 
 
 Llenar formularios propios de la Cámara de Comercio. 
 Copia de la  las Escrituras de Constitución de la Compañía. 
 Copia de la Resolución de aprobación de la Superintendencia de Compañías. 
 Copia de la cédula del representante legal de la Empresa, a falta de éste, de un socio 
responsable de la afiliación. 
 
 
A más de estos documentos, el solicitante deberá realizar el pago de la cuota de inscripción. 
 
Luego de la afiliación se deberá: 
 
 Inscribir la compañía en el Registro Mercantil del Cantón Quito. 
 Después de estos trámites la Cámara de Comercio de Quito le entregará el Carné de 
Afiliación. 
 
 
5.2.13. Registro Mercantil 
 
Aquí deben registrar los siguientes documentos: 
 
 Las escrituras públicas. 
 Los aumentos de capital. 
 Las reformas de los estatutos. 
 Cambios de domicilio de cualquier Cantón al Cantón Quito. 
 Disoluciones y Liquidaciones voluntarias. 
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 Permiso para operar en el Ecuador o Domicilio. 
 
 
5.2.14. Superintendencia de Compañías 
 
La Superintendencia de Compañías asesora y supervisa a las empresas, con mecanismos 
eficaces de manera que la actividad de control se constituya en un elemento dinámico que 
contribuya al mayor desarrollo de las empresas. 
 
 
Precautela los intereses de los inversionistas y vela  por la permanencia de las empresas 
porque en fuente generadora de producción, riqueza y empleo. 
 
 Presentación de la minuta para la reservación del nombre de la  empresa. 
 Presentación de las escrituras. 
 Presentación de los nombramientos de la directiva de la empresa. 
 Presentar los Balances y la lista de socios cada año. 
 Presentar el informe de Gerencia anual. 
 Pagar la contribución anual a esta institución. 
 
 
5.2.15. Afiliación al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) 
 
Cualquier Empresa sea ésta, de persona natural o jurídica deberá afiliar a sus empleados al 
Seguro Social o IESS, debiendo solicitar la inscripción patronal al Instituto Ecuatoriano de Seguro 
Social, para lo cual se debe cumplir con los siguientes requisitos: 
 
 
 Llenar el formulario para obtención del número patronal. 
 Copia de la escritura de constitución de la sociedad, debidamente inscrita en el Registro 
Mercantil. 
 Copia de los nombramientos del Presidente y Gerente, inscrito en el Registro Mercantil. 
 Copia del Registro Único de Contribuyentes. 
 Copia de los contratos de trabajo debidamente legalizados en el  Ministerio de Relaciones 
Laborales. 
 Acta general de Socio en la que conste el sueldo del Gerente. 
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Además hay que presentar los siguientes documentos: 
 
 Avisos de entrada y salida de los empleados, desde el primer día de trabajo. 
 Llenar las planillas de aporte personal y patronal de los empleados y  pagar 
mensualmente. 
 Aportar anualmente los valores por concepto de Fondos de Reserva de  los empleados, en 
el caso que el empleado disponga que este valor se  lo deposite al Instituto Ecuatoriano de 
Seguridad Social (IESS); caso contrario pagarlo de forma mensual al empleado. 
 
 
Todos los beneficios sociales del IESS, se obtendrán siempre y cuando el patrono se encuentre al 
día en los pagos de las aportaciones mensuales, patronales e individuales, es decir no podrán 
percibir servicios de salud, de préstamos, fondos de reserva, etc. 
 
 
5.2.16. Ministerio de Relaciones Laborales 
 
Los documentos que hay que presentar en esta institución son: 
 
 Presentar los contratos individuales de trabajo, que contenga la  actividad a realizar, el 
sueldo pactado. 
 Presentar 15 días después de efectuado el pago, el formulario de pago  del décimo tercer 
sueldo a los empleados, pago que se realizará hasta el 24 de diciembre de cado año, por el 
valor correspondiente a la doceava parte del sueldo básico más las horas extras y las 
comisiones si lo hubiere. 
 Presentar hasta el 30 de agosto, el formulario de pago del décimo cuarto sueldo a los 
empleados, pago que se realizará hasta el 15 de  agosto de cada año, por el valor US $ 
292,oo. 
 Presentar hasta el 30 de abril del año siguiente, el formulario de pago  del 15% de 
utilidades del año anterior, perteneciente a los empleados,  pago que se deberá realizar 
hasta el 15 de abril del siguiente año.   
 
 
Además se deberá adjuntar una fotocopia de la declaración del Impuesto a la Renta, por el año 
fiscal terminado. 
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5.2.17. Ministerio de Salud Pública – Dirección Provincial de Salud 
 
Los  requisitos para Obtener Permiso de Funcionamiento del Ministerio de Salud Pública - Acuerdo 
Ministerial 818: 
 
 Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario. 
 Copia del registro único de contribuyentes (RUC).  
 Copia de la cédula de ciudadanía o de identidad del propietario o del representante legal del 
establecimiento.  
 
Documentos que acrediten la personería Jurídica cuando corresponda.  
 
 
 Copia del título del profesional de la salud responsable técnico del establecimiento, 
debidamente registrado en el Ministerio de Salud Pública, para el caso de establecimientos 
que de conformidad con los reglamentos específicos así lo señalen. 
 Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos. 
 Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en el 
establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de Salud Pública.  
 Pago de patente. 
 Curso de manipulación de alimentos (Centro de Salud No. 6, Un viernes del mes de 8:00 a 
11:00). 
 Costos del permiso: (Descritos en el Ac. Ministerial No 818 del 19 de diciembre del 2008). 
 
Croquis de ubicación 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: www.quito.gov.ec 
Elaborado por: Autor 
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5.3. ORGANIZACIÓN DE “REPRESENTACIONES CORTEZ VACA” 
  
5.31.  Perfiles, competencias y responsabilidades por áreas 
 
La naturaleza de la Empresa “Representaciones Cortez Vaca” permite que se desarrollen 
cinco departamentos que son de gran importancia en el desenvolvimiento de la empresa. 
 
 
GERENTE GENERAL 
 
Perfil 
 
 Ingeniero en Administración de Empresas. 
 Experiencia 2 años en dirección de empresas. 
 Honorabilidad probada. 
 Conocimientos en Administración. 
 Destrezas manejo de personal, servicio al cliente. 
 
 
Competencias  
 
 Dinamismo e Iniciativa. 
 Innovador.  
 Facilidad de Palabra y Comunicación.  
 Habilidad Analítica.  
 Trabajo en Equipo.  
 
 
Responsabilidades 
 
 Es responsable de la marcha de “Representaciones Cortez Vaca”, así como de sus 
resultados administrativos, financieros y de comercialización. 
 Convocar y dirigir los diferentes departamentos. 
 Velar por el cumplimiento de los objetivos de “Representaciones Cortez Vaca”. 
 Cumplir y hacer cumplir las disposiciones legales de “Representaciones Cortez Vaca”. 
 Actuar como representante legal, ante todas las funciones de la empresa. 
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DEPARTAMENTO DE PRODUCCIÓN Y EMPAQUE 
 
Perfil 
 Ingeniero o Tecnólogo. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
 Conocimientos en nutrición. 
 Destrezas manejo de personal. 
 
 
Competencias  
 Dinamismo e Iniciativa. 
 Innovador. 
 Trabajo en Equipo.  
 Manejo de alimentos. 
 
 
Responsabilidades 
 
 Es responsable de la calificación y selección de las frutas frescas selectas. 
 Es responsable de coordinar la mano de obra: responsables de producción y empaque. 
 Coordinar los pedidos diarios, de acuerdo a las especificaciones y normas técnicas 
establecidas por el cliente. 
 Coordinar con el Jefe de Ventas las órdenes de Producción. 
 Es responsable de solicitar la Materia Prima recibida de Bodega. 
 Encargado de inspeccionar la calidad de la Materia Prima. 
 Revisar que el producto terminado cumpla con las especificaciones y normas técnicas que 
se coordinaron con el Cliente. 
 Verificar que el área de producción, empaque, insumos  y  demás elementos que se 
utilizan para procesar las frutas se encuentren en perfectas condiciones a más de cumplir 
con estándares de limpieza. 
 Realizar el inventario de frutas frescas selectas terminadas diariamente para entregarlas a 
Logística y Despacho y entregar las respectivas guías al Departamento de Ventas  a 
Contabilidad. 
 Dar asistencia al Departamento de Ventas para que éste pueda realizar un adecuado plan de 
mercadotecnia tomando en cuenta las características del producto (Frutas Frescas Selectas). 
 Revisar que la distribución física del área de producción y empaque sean las adecuadas. 
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 Coordinar con Administración y Compra las características que debe cumplir la Materia 
Prima, así como los materiales a ser utilizados para la producción y el empaque de los 
productos (de acuerdo al medio ambiente). 
 Dar asistencia al Departamento de Ventas para que éste pueda realizar un adecuado plan de 
Mercadotecnia. 
 Planear y controlar la producción diaria, estableciendo estándares necesarios para respetar 
las especificaciones requeridas en cuanto a calidad, stocks; etc. 
 Realizar informes referentes a los avances de la producción como una medida necesaria a 
Gerencia General y Ventas para garantizar que se está cumpliendo con la programación 
fijada diariamente. 
 Realizar el control de calidad de Frutas Frescas Selectas y verificar que cumplan con las 
especificaciones y normas técnicas que se acordaron con el cliente. 
 
 
DEPARTAMENTO DE VENTAS 
 
Perfil 
 
 Ingeniero o Tecnólogo en Administración de Empresas o Marketing. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
 Destrezas de comercialización. 
 Destrezas manejo de personal. 
 
 
Competencias  
 
 Dinamismo e Iniciativa. 
 Innovador.  
 Trabajo en Equipo.  
 Organizado. 
 
 
Responsabilidades 
 Encargado del estudio del mercado, análisis de la demanda insatisfecha. 
 Responsable del marketing para mejorar el servicio al cliente. 
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 Deberá realizar la mezcla del marketing, diseñar los canales de distribución, promociones, 
precios, publicidad y demás características que influirán en las  ventas de los productos. 
 Planificar las ventas y delimitación de metas de las mismas. 
 Estrategias de ventas. 
 Elaboración de alianzas y convenios con las instituciones educativas. 
 Realización de ventas. 
 Postventa. 
 Proyecta y dirige la promoción de ventas. 
 Establecerá y mantendrá relaciones a un nivel elevado con los clientes. 
 Proponer y dirigir estudios de mercado según las necesidades. 
 Encargado del cobro de facturas a los locales comerciales. 
 Realizar reuniones con los Administradores de los locales comerciales. 
 Coordinar con el Departamento de Producción y Empaque las órdenes de producción. 
 
DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO FINANCIERO 
 
Perfil 
 
 Ingeniero o Tecnólogo en Administración de Empresas o Finanzas. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
 Conocimientos en costos. 
 Destrezas manejo de personal 
 
 
Competencias  
 
 Dinamismo e Iniciativa. 
 Innovador.  
 Trabajo en Equipo.  
 Honradez. 
 Organizado 
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Responsabilidades 
 
 Planificar, dirigir, controlar y evaluar el desarrollo organizacional de la  empresa. 
 Elaboración de Planes estratégicos, planes operativos, objetivos, políticas a  nivel 
general de la empresa. 
 Responsable de contratos, convenios, alianzas estratégicas y otras  negociaciones. 
 Toma de decisiones, planes de contingencias. 
 Elaboración de informes para el Gerente General. 
 Responsable en la totalidad del desarrollo y normal funcionamiento de la empresa. 
 Aprobación de solicitudes o pedidos de las diferentes áreas de la empresa. 
 Elaboración y entrega de balances y estados financieros. 
 Análisis y presentación de los resultados del Balance de Pérdidas y  Ganancias. 
 Elaboración y entrega de reportes económicos cuando la gerencia lo requiera. 
 Aplicación de paquetes digitalizados de Contabilidad. 
 Elaboración de cheques y pagos a proveedores. 
 Acreditación de sueldos y salarios a la nómina de la empresa. 
 Emisión de facturas y liquidación de ventas diarias. 
 Emitir roles de pagos. 
 Realizar trámites bancarios. 
 Declarar impuestos y demás trámites necesarios. 
 
PRODUCCIÓN 
 
Perfil 
 
 Ingeniero o Tecnólogo en alimentos, o carreras afines. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
 Conocimientos en alimentos y nutrición. 
 
  
Responsabilidades 
 
 Serán los responsables de procesar las Frutas Frescas Selectas. 
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Funciones Específicas 
 
 Recibir del Jefe de Producción y Empaque la orden de producción de Frutas Frescas 
Selectas. 
 Recibir del Jefe de Producción y Empaque el Inventario tanto de Frutas Frescas como de 
insumos y entregarlo a Bodega para garantizar la provisión de materia prima. 
 Recibir la materia prima por parte de bodega. 
 Solicitar al Jefe de Producción y Empaque realizar la inspección de materia  prima. 
 Lavar los productos. 
 Comunicar al Jefe de Producción y Empaque  que realice la inspección de los productos 
terminados. 
 
 
Competencias 
 Conocimientos básicos de los principios de higiene. 
 Tratamiento adecuado en la manipulación de los alimentos. 
 Conocimiento de la normativa y disposiciones sanitarias. 
 Capacidad de mantener una eficaz y fluida comunicación con compañeros. 
 Responsabilidad en el desempeño de sus tareas, individuales y colectivas. 
 Estabilidad emocional e iniciativa para atender situaciones de emergencia. 
 Flexibilidad y disposición de adaptación a las diferentes situaciones. 
 Capacidad y disposición para trabajar en equipo. 
 Espíritu de cooperación. 
 Prolijidad y minuciosidad para una eficiente selección y presentación de las Frutas Frescas 
Selectas. 
 Pulcritud e higiene personal para evitar riesgos en la manipulación de  alimentos. 
 
 
EMPAQUE 
 
Perfil 
 Bachiller. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
 Conocimientos en manipulación de alimentos. 
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Responsabilidades 
 
 Serán los responsables de empacar, y etiquetar las Frutas Frescas Selectas. 
 
 
Funciones Específicas 
 
 Recibir del Jefe de Producción y Empaque la orden de Empaque y etiquetado. 
 Empacar los productos. 
 Etiquetar los productos. 
 Colocar los productos en las gavetas. 
 Solicitar al Jefe de Producción y Empaque realizar la inspección del producto terminado. 
 Entregar las Frutas frescas Selectas terminadas al responsable de Logística y Despacho. 
 
 
Competencias 
 
 Conocimientos básicos de empaque. 
 Tratamiento adecuado en la manipulación de las frutas. 
 Capacidad de mantener una eficaz y fluida comunicación con compañeros. 
 Responsabilidad en el desempeño de sus tareas, individuales y colectivas. 
 Estabilidad emocional e iniciativa para atender situaciones de emergencia. 
 Flexibilidad y disposición de adaptación a las diferentes situaciones. 
 Capacidad y disposición para trabajar en equipo. 
 
 Espíritu de cooperación. 
 Prolijidad y minuciosidad para manipulación de las frutas. 
 Pulcritud e higiene personal para evitar riesgos en la manipulación de  frutas. 
 
 
ATENCIÓN AL CLIENTE 
 
Perfil 
 
 Ingeniero o Tecnólogo en Administración de Empresas o carreras afines. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
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 Conocimientos ventas y atención al cliente. 
 Buena comunicación. 
 Buena presencia. 
 
  
Responsabilidades 
 
 Vender “Frutas Frescas Selectas” a los locales comerciales. 
 
 
Funciones Específicas 
 
 Visitar a los locales comerciales de la ciudad de Quito. 
 Realizar reuniones con los Administradores de los locales comerciales. 
 Acordar la forma de pago. 
 Coordinar con el Jefe de Ventas la política de crédito. 
 Acordar los horarios de entrega de las Frutas Frescas Selectas. 
 Entregar al Departamento de Producción y Empaque la solicitud de  producción. 
 Elaborar la factura de las Frutas Frescas Selectas a los locales comerciales. 
 Realizar el cobro de las facturas a los locales comerciales 
 Entregar el cobro de las facturas al Departamento de Contabilidad. 
 Realizar el servicio post venta. 
 Tabular las encuestas realizadas a los clientes en conjunto con el Jefe de Ventas para 
entregar los hallazgos encontrados al Gerente General. 
 Cumplimiento de metas establecidas de venta. 
 Calidad del servicio y atención a los clientes. 
 
 
Competencias 
 
 Razonamiento abstracto. 
 Aptitud verbal. 
 Disposición para las relaciones sociales. 
 Empatía. 
 Capacidad de comunicación y autocontrol. 
 Inteligencia general y aptitud. 
 Aptitud verbal. 
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 Orientación al cliente. 
 Búsqueda de oportunidades. 
 Iniciativa. 
 Trabajo en equipo. 
 Preocupación por el orden, calidad y entrega de las Frutas Frescas Selectas. 
 Liderazgo. 
 
 
LOGÍSTICA Y DESPACHO – CHOFER 
 
Perfil 
 
 Chofer profesional. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
 Licencia profesional. 
 Destrezas en manipulación y transporte de frutas. 
 
  
Responsabilidades 
 
 Serán los responsables de entregar las Frutas Frescas Selectas a los locales comerciales. 
 
 
Funciones Específicas 
 
 
 Recibir la guía de remisión de las Frutas Frescas Selectas a ser entregadas a los locales 
comerciales de Supermercados Mega-Santamaría. 
 Verificar las Frutas Frescas Selectas a ser entregadas con los detalles de las cantidades y 
 las rutas de los locales comerciales a ser entregados. 
 Acomodar las Frutas Frescas Selectas de tal manera que las mismas lleguen en óptimas 
condiciones a los locales comerciales. 
 Entregar las Frutas Frescas Selectas a los locales comerciales. 
 Recibir el documento de entrega-recepción de las Frutas Frescas Selectas entregados a los 
centros comerciales. 
 Recibir las gavetas vacías dejadas el día anterior en los centros comerciales. 
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 Entregar las gavetas vacías recogidas de los centros comerciales. 
 Realizar o indicar el mantenimiento preventivo del vehículo. 
 Realizar el mantenimiento correctivo del vehículo. 
 Limpieza del vehículo. 
 
 
Competencias 
 
 Identificación con la empresa. 
 Autoconfianza. 
 Trabajo en equipo. 
 Preocupación por el orden y la calidad del servicio. 
 Autocontrol. 
 Organización y planificación. 
 Diligencia. 
 Licencia de conducir. 
 
 
COMPRAS 
 
Perfil 
 
 Ingeniero o Tecnólogo en Administración de Empresas o carreras afines. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
 Conocimientos compras de alimentos. 
 Destrezas de negociación. 
 
 
Responsabilidades 
 
 Lograr las mejores negociaciones con los proveedores para obtener precios competitivos, 
descuentos favorables y plazos oportunos, para contar con un  stock adecuado de  
productos de óptima calidad. 
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Funciones Específicas 
 
 Recibir la orden de producción del Departamento de Producción y Empaque. 
 Verificar los stocks de materia prima de acuerdo a la orden de producción recibida en 
coordinación con bodega. 
 Revisar la necesidad de reponer los stocks. 
 Solicitar a los proveedores proformas, para revisarlas en conjuntos con el Jefe 
Administrativo Financiero. 
 Negociar con los proveedores: Precios, descuentos, entregas, formas de pago. 
 Registrar en el kardex los ingresos de Materia Prima. 
 Entregar las facturas a contabilidad. 
 
 
Competencias 
 
 Identificación con la empresa. 
 Pensamiento analítico. 
 Autoconfianza. 
 Capacidad de negociación. 
 Honradez. 
 Pensamiento conceptual. 
 Búsqueda de información. 
 Iniciativa. 
 Comprensión interpersonal. 
 Impacto e influencia. 
 Trabajo en equipo. 
 Autocontrol. 
 
 
CONTABILIDAD 
 
Perfil 
 Contador o Tecnólogo en contabilidad de costos. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
 Organizado. 
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Responsabilidades 
 
 Registrar todos los movimientos contables de la empresa, los ingresos diarios por ventas; 
etc. 
 Entregar balances e informes económicos a la gerencia cuando sean requeridos, la 
información deberá ser real y oportuna, con la finalidad de que las diferentes gerencias en 
coordinación con la gerencia general tomen decisiones a nivel ejecutivo. 
 
 
Funciones Específicas 
 
 Entrega de  Balance general. 
 Entrega de Estados Financieros. 
 Entrega de Estado de Pérdidas y Ganancias. 
 Indicar sí existe utilidad o pérdidas en el período contable. 
 Emitir informes y reportes económicos a la Gerencia. 
 Aplicación de paquetes digitalizados de Contabilidad. 
 Elaboración de cheques y pagos a proveedores. 
 Acreditación de sueldos y salarios a la nómina de la empresa. 
 Emitir facturas. 
 Liquidación de ventas del día. 
 Emitir los pagos de roles de pagos. 
 Realizar trámites bancarios. 
 Declarar impuestos. 
 
 
Competencias 
 
 Identificación con la empresa. 
 Pensamiento analítico. 
 Autoconfianza. 
 Preocupación por el orden y la calidad de los proceso contables. 
 Pensamiento conceptual. 
 Búsqueda de información. 
 Iniciativa. 
 Comprensión interpersonal. 
 Impacto e influencia. 
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 Trabajo en equipo. 
 Autocontrol. 
 
NÓMINA 
 
Perfil 
 
 Ingeniero o Tecnólogo Administración de Empresas. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
 Manejo de personal. 
 Destrezas en Talento Humano. 
 Conocimientos de Leyes y Reglamentos. 
 
  
Responsabilidades 
 
 Comunicación continúa con cada Jefe de Departamento para ver los requerimientos de 
personal. 
 Comunicación con el Gerente General para realizar las entrevistas a los candidatos. 
 Reclutamiento de personal, selección y contratación el mismo. 
 Inducción al personal de la empresa. 
 Diseño y valoración de puestos. 
 Manejo de nómina. 
 Capacitación de funcionarios y empleados. 
 Evaluación del desempeño de funcionarios y empleados. 
 Ascensos de puestos de trabajo. 
 Motivación y desarrollo de todo el personal. 
 Liquidaciones y despidos. 
 Deberá desarrollar todos los subsistemas de personal, reclutamiento, selección y 
contratación del recurso humano. 
 Será el encargado  de coordinar actividades  interpersonales entre los empleados, 
además deberá mantener a los  funcionarios de la empresa, totalmente capacitados en las 
funciones para lo que han sido encomendados. 
 Será el responsable de mantener motivado al personal, y propender un ambiente de trabajo 
adecuado y armonioso. 
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 Manejará la nómina de la empresa, cancelación y planillas de seguro social, promoción de 
puestos. 
 Deberá realizar evaluación de desempeños, gestión de competencias, etc. 
 Finalmente se encargará de tramitar las liquidaciones, sean éstas por despidos, o renuncias 
de personal, 
 
 
Funciones Específicas 
 
 
 Reclutamiento de personal. 
 Selección  de personal. 
 Contratación de personal. 
 Inducción al personal de la empresa. 
 Manejo de nómina. 
 Capacitación de funcionarios y empleados. 
 Motivación de personal. 
 Evaluación de funcionarios y empleados. 
 Ascensos de puestos de trabajo. 
 Supervisión a empleados y funcionarios, para corroborar al cumplimiento de la visión y 
misión de la empresa, 
 
 
Competencias  
 
 Identificación con la Empresa. 
 Búsqueda de información. 
 Gestión personal. 
 Pensamiento analítico. 
 Orientación al logro. 
 Orientación al cliente interno. 
 Dirección y desarrollo de personas. 
 Desarrollo de interrelaciones. 
 Trabajo en equipo. 
 Autocontrol. 
 Flexibilidad. 
 Liderazgo. 
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 Comprensión interpersonal. 
 Voluntad para recibir críticas. 
 
 
  BODEGA 
 
Perfil 
 
 Bachiller. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Honorabilidad probada. 
 Conocimientos en manejo de stocks. 
 
 
Responsabilidades 
 
 Vigilar la materia prima existente. 
 Recibir y verificar el buen estado de la materia prima que entra a la bodega,  además 
deberá vigilar y entregar correctamente las materias primas a  Producción. 
 Tomar los inventarios físicos semanalmente para coordinar con Ventas, Producción de 
acuerdo a las órdenes de producción. 
 
 
Funciones Específicas 
 
 Receptar la materia prima entrante. 
 Despachar la materia prima a producción. 
 Controlar las existencias de la mercadería. 
 Entregar los reportes de inventarios al Gerente General, Jefe Administrativo y  Financiero 
y Jefe de Producción. 
 Controlar que los productos se encuentren en buen estado. 
 Organizar los espacios físicos de la Bodega. 
 Reportes de la gerencia. 
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Competencias 
 
 Autoconfianza. 
 Iniciativa. 
 Identificación con la empresa. 
 Impacto e influencia. 
 Comprensión interpersonal. 
 Trabajo en equipo. 
 Preocupación por el orden y la calidad. 
 Autocontrol. 
 Pensamiento analítico. 
 
 
RECEPCIONISTA Y SECRETARIA 
 
Perfil 
 Secretaria Ejecutiva Bilingüe. 
 Experiencia 2 años en cargos similares. 
 Manejo de archivo y paquetes informáticos. 
 Excelente relación  cliente interno y externo. 
 Buena presencia. 
 Honorabilidad probada. 
 
 
Responsabilidades 
 
 Será la encargada de elaborar labores de secretaría administrativa y recepción de la 
empresa. 
 Organizará el archivo y documentación de la empresa frecuentemente. 
 Mantendrá el registro de todas las áreas. 
 Será la encargada de digitar información en la computadora y de mantener la  agenda de 
proveedores y clientes de la empresa, 
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Funciones Específicas 
 
 Archivar documentos. 
 Digitar información. 
 Ordenar toda información. 
 Recepción de mensajes. 
 Contestar el teléfono. 
 Manejar adecuadamente la información. 
 Imprimir reportes. 
 Recibir y enviar documentación a clientes y proveedores. 
 
 
Competencias 
 
 Identificación con la Empresa. 
 Autoconfianza. 
 Integridad. 
 Pensamiento conceptual. 
 Búsqueda de información. 
 Orientación al logro. 
 Iniciativa. 
 Trabajo en equipo. 
 Autocontrol. 
 Orientación hacia el cliente externo. 
 Excelente redacción y ortografía. 
 Facilidad de expresión verbal y escrita. 
 Proactiva y organizada. 
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CAPÍTULO VI 
 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
6.1.  CONCLUSIONES 
 
 En base al estudio realizado, se determina que el proyecto de “Representaciones Cortez 
Vaca”, es factible. 
 
 
 El Estudio de Mercado, permitió determinar que existe una gran demanda para las frutas 
frescas selectas, la misma que no es cubierta en su totalidad por la oferta existente en el 
medio, puesta que estos productos son Importados y muy diferente a los productos 
nacionales en calidad y en sabor. y además existe una demanda latente de éstos productos. 
 
 
 A través de los resultados obtenidos en el estudio de factibilidad y legal se determinó el 
capital de inversión inicial requerido para el plan de negocio, el mismo que es 
aproximadamente US $ 56.399,oo;  que será financiado: el 30% por aporte de capital 
propio en un monto aproximado de US $ 16.919,70dólares americanos y el 70% mediante 
financiamiento de fuentes externas obtenida a través de un préstamo bancario, es decir un 
monto de US $ 39.479,30 dólares americanos, a una tasa de interés del 10% con un plazo 
de cuatro años. 
 
 
 Evaluada la rentabilidad, mediante la utilización de las herramientas financieras como: 
Valor Actual Neto (VAN) se pudo determinar que es positivo. 
 
 
 La estructura organizacional de la empresa es la mínima que regirá durante los dos 
primeros años de funcionamiento, la misma que permitirá cumplir con los objetivos 
propuestos, siempre encaminada y con miras de crecimiento a futuro. 
 
 La dirección administrativa y financiera de la empresa estará garantizada por un 
profesional de alto nivel, para optimizar los recursos y de esta forma ejecutar de manera 
positiva el plan de negocios. 
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 La empresa compite dentro del campo de la comercialización de frutas de una manera 
positiva, puesto que el campo de acción es muy amplio debido al crecimiento de los 
supermercados a consecuencia de la demanda existente. 
 
 La empresa puede llegar fácilmente a todos los segmentos de la población de Quito, puesto 
que las frutas frescas selectas son apetecibles por sus bondades en sabor, nutrientes y 
vitaminas. 
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 6.2  RECOMENDACIONES 
 
 
 La recomendación principal es llevar a cabo el presente plan de negocios por los beneficios 
económicos que el mismo puede ofrecer de una manera segura y a mediano plazo. 
 
 
 Se recomienda que el Responsable de Atención de Ventas, realice visitas periódicas a los 
Administradores de los locales comerciales para conocer sus criterios respecto a las 
entregas de los productos, estándares de calidad, presentación, puntualidad, variedad y 
otros que permitan hacer un seguimiento permanente de la gestión de la empresa. 
 
 
 Es importante considerar un servicio adicional que debe dar “Representaciones Cortez 
Vaca”, que es el servicio de post-venta para poder evaluar la actitud del cliente externo 
ante nuestros productos, lo que nos permitirá realizar cambios sobre la marcha en caso de 
que sea necesario. 
 
 
 Considerar un tipo de lonchera diferente para los niños o niñas que tengan problemas 
alimentarios o de salud como diabetes. 
 
 
 Evaluar periódicamente el catálogo de frutas, para brindar año tras año, diferentes y 
variadas alternativas, tratando de satisfacer las necesidades y los gustos de los 
consumidores. . 
 
 
 Comercializar frutas nutritivas mediante  estándares de calidad que contengan los 
elementos para una alimentación sana, variada y adecuada. 
 
 
 Se recomienda destinar un presupuesto para la publicidad, la misma que ayudará a 
que se incrementen las ventas, y además a un posicionamiento oportuno en el 
mercado. 
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 La aplicación de una estructura organizacional permite trabajar con altos niveles de 
eficiencia y eficacia, lo que incidirá a futuro en un alto porcentaje de utilidades 
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